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V prvej časti svojej práce som sa zamerala na vypracovanie teoretických poznatkov. 
Jedná sa o teoretické poznatky potrebné pre vypracovanie podnikateľského plánu. 
V druhej časti som sa zamerala na vypracovanie podnikateľského plánu v oblasti 
poskytovania rekreačného ubytovania. Jedná sa o poskytovanie chaty, s možnosťou 
využitia ju počas letnej sezóny i počas zimnej sezóny. Mojím hlavým cieľom je 
vytvorenie kvalitného podnikateľského plánu. Verím, že podnikateľský plán bude 
mojím úspešným začiatkom podnikania v oblasti rekreačného ubytovania 
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Abstract 
The first part of the thesis is focused on he theoretical knowledge needed for a high-
quality elaboration of business plan. The second part of this work is focused on the 
creation of a business project in the area of recreational (holiday) accommodation - 
offering of the cottage, which can be used in both summer and winter season. The main 
aim of my thesis is to create a high-quality business plan. I believe, that my business 
project will be successful business start in the area of holiday accomodation. 
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Vo svojej diplomovej práci som sa zamerala na vytvorenie podnikateľského plánu. 
Moja práca za skladá z dvoch hlavných kapitol. V prvej kapitole som sa zamerala na 
vypracovanie teoretických poznatkov. K vypracovaniu tejto kapitoly som  využila 
predovšetkým rôzne literárne zdroje a internetové stránky. Moja teoretická časť je 
zameraná na teóriu týkajúcu sa zostavenia podnikateľského plánu. Zamerala som sa na 
to, čo  všetko by plán mal obsahovať, aké analýzy sú potrebné pre kvalitné spracovanie 
plánu a taktiež som sa zamerala na teóriu všeobecne z oblasti podnikania. 
 
Druhá kapitola mojej práce je zameraná na zostavenie vlastného návrhu 
podnikateľského plánu. Rozhodla som sa vypracovať podnikateľský plán na podnikanie 
v oblasti poskytovania rekreačného ubytovania. Jedná sa o službu poskytovania chaty 
na rekreačné účely zákazníkom po celý rok, tzn. každý zákazník si príde na svoje. Chata 
sa bude nachádzať v prekrásnej prírode Kremnických vrchov. Táto oblasť je 
považovaná za stred Európy. V zime je možnosť lyžovania a v lete je možnosť kúpania 
na termálnom kúpalisku. V tejto kapitole vypracujem potrebné analýzy, ako je napríklad 
prieskum trhu, konkurencie, SWOT analýza atď.. Verím, že sa mi podarí spracovať 
podnikateľský plán, a že dôjdem k výsledku, že toto podnikanie v oblasti poskytovania 
rekreačného ubytovania by malo zmysel. 
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1.  Ciele práce 
 
Ciele, ktoré som si stanovila vo svojej diplomovej práci by som rozdelila do niekoľkých 
bodov: 
- Prvou úlohou je spracovanie teoretických poznatkov, ktoré sa viažu k téme 
podnikateľský plán a podnikanie všeobecne. Tieto poznatky spracujem z 
rôznych literárnych zdrojov, publikácií a využijem aj internetové stránky. 
- Do druhého kroku by som zaradila vlastný návrh svojho podnikateľského plánu. 
Vlastný návrh podnikateľského plán vytvorím s pomocou vypracovaných 
teoretických poznatkov. 
- Do ďalšieho kroku by som zaradila rôzne dôležité analýzy. Do týchto analýz 
bude patriť napríklad analýza konkurencie, SWOT analýza, Portrova analýza a 
ďalšie potrebné analýzy. 
- Po vypracovaní vlastného návrhu podnikateľského plánu a po spracovaní 
potrebných analýz bude mojim posledným krokom  v závere zhodnotiť, či som 
svoje stanovené ciele splnila. 
 
Na začiatku svojej diplomovej práce som si stanovila dve určité hypotézy. Po 
vypracovaní plánu sa v závere vrátim k týmto hypotézam a uvidím, ktorá sa mi potvrdí. 
Prvú hypotézu by som definovala ako začať podnikať v oblasti rekreačného ubytovania. 
Druhá hypotéza by bola opakom prvej, tzn. nezačínať podnikanie v oblasti 
poskytovania rekreačného ubytovania. 
 
Hypotéza číslo jeden 
 
Na základe vytvoreného vlastného návrhu podnikateľského plánu a na základe 
vypracovania potrebných analýz dôjdem k záveru, že sa oplatí začať podnikať v oblasti 
poskytovania rekreačného ubytovania (chaty). Ľudia budú mať záujem o takýto podnik, 
budú ho vyhľadávať a predovšetkým budú ochotní platiť za moje služby. Dostanem sa 





Hypotéza číslo dva 
 
Opakom prvej hypotézy bude druhá hypotéza. Jedná sa o to, že v závere dôjdem k 
zisteniu, že by podnikanie v tejto oblasti vôbec nemalo zmysel. Bola by som dlhodobo v 
strate, ľudia by neprejavovali záujem o moje služby a moja chata by v podstate iba 
chátrala. Dôvodom môže byť napríklad konkurencia, s ktorou by som nedokázala 
bojovať. Výsledkom tohto všetkého by bolo, že by som v podstate ani nepokryla 




2  Teoretické poznatky 
 
V tejto kapitole sa budem zaoberať teoretickými východiskami, ktoré budem potrebovať 
k úspešnému zostaveniu podnikateľského plánu. 
 
2.1  Proces plánovanie 
 
Plánovanie je veľmi potrebné pri zakladaní nového podniku, je prvým krokom pre 
úspešné vypracovanie podnikateľského plánu. U plánovania je najdôležitejšie zistiť, kde 
sa nachádzame, čo chceme momentálne dosiahnuť a predovšetkým kde a ako by sme sa 
tam chceli dostať. Hlavnou náplňou plánovania je určiť predovšetkým možné riziká 
a prínosy podnikania. 
 
„Podnikatelský plán si můžeme představit jako silniční mapu a plánovací proces je 
četní v mapě: rozhodnutí kde jsme, zvolení města, kam chceme jít a následně můžeme 
začít plánovat cestu do zvoleného města, tedy i prostředky, kterými se do města 
dostaneme. Plánování je tedy, komplexní, systematické, v konečných důsledcích však 
jednoduché.“ (1, str. 9) 
 
Plánovací proces môžeme nazvať procesom rozhodovacím. Týmto procesom si 
stanovujeme ciele podnikania a tiež určujeme spôsoby ich dosiahnutia. Pri stanovovaní 
cieľov je možné využiť SMART analýzy. Hlavnou podstatou SMART analýzy je, že 
cieľ by mal byť špecifický, merateľný, dosiahnuteľný, realistický a dosiahnuteľný 
v čase. Keď si určíme ciele je potrebné stanoviť cestu poprípade stratégiu ako stanovené 
ciele dosiahneme. Mali by sme urobiť analýza vnútorného prostredia a vonkajšieho 
prostredia, vytvoriť si marketingový plán a predovšetkým vytvoriť finančný plán. 
Väčšinou sa naše plány od skutočnosti odlišujú. (1) 
 
„Plánování je samozřejmě efektivnější než improvizace.“(3, str. 108)  
 
Pri plánovaní môžeme rozlišovať plány dlhodobé tzn. na dobu minimálne päť rokov, 
plány strednodobé a plány krátkodobé tzn. na dobu jeden rok. Je potrebné najskôr 
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spracovávať dlhodobý plán (stratégia). Plánovanie by malo byť minimálne do doby, 
kedy podnikateľský plán bude vykazovať tvorbu zisku. Výstupy podnikateľského plánu 
je potrebné predstavovať vo forme účtovných výkazov, ako je napr. súvaha, výkaz 
ziskov a strát a cash flow. Ročné plány je dobré si rozdeliť na mesiace a dlhodobé plány 
na jednotlivé roky. 
 
„Je lépe plánovat konzervativně a realisticky. Velmi dobré je sestavit variantní plány, 
a to ve struktuře reálné a pesimistické. Pesimistická varianta odhaluje, resp. řeší 
případné potítíže, které vzniknou, např. Při nenaplnění plánovaného obratu, zvýšení 
nákladů či snížení likvidity.“(3, str.110) 
 
Pri plánovaní musíme na prvom mieste určiť či náš výrobok alebo služba, ktorú by sme 
poskytovali mala šancu u našich zákazníkov a kto by patril medzi našich zákazníkov. 
Ďalej je potrebné zistiť či by náš produkt/služba bola konkurencieschopná tzn. v čom by 
bola výnimočná oproti produktom/službám ktoré poskytuje konkurencia. Musíme tiež 
zistiť aké hrozby nám na trhu hrozia a naopak, zistiť aké príležitosti by sa mohli využiť. 
 
„Největší výhoda podnikatelského plánu je, že vás naučí přemýšlet systematicky a 
detailně o vaší budoucnosti. Je dobré si zapamatovat: podnikatelské plánování je 
neustálý proces, který je velmi důležitý, a dobrý podnikatel nikdy neváhá modifikovat 
své plány, aby využil příležitosti a odvrátil hrozby stojící před jeho podnikem.“ (1, str. 
11) 
 
V podniku je možné plánovať všetko. Máme niekoľko druhov plánov, týkajúcich sa 
podnikania. Patrí sem podnikateľský plán, marketingový plán, výrobný plán, 
organizačný plán, finančný plán, plán výskumu a vývoja a plán riadenia kvality. (1, 2) 
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2.2  Podnikateľský plán 
 
Definícia podnikateľského plánu: 
„Podnikatelský plán je písemný materiál zpracovaný podnikatelem, popisující všechny 
klíčové vnější i vnitřní faktory související se založením i chodem podniku.“ (1, str. 11) 
 
Po úspešnom plánovaní prechádzame k spracovaniu podnikateľského plánu. Jedná sa 
o fázu, ktorá je najťažšia. Podnikateľský plán si väčšinou vyžaduje potencionálnych 
investorov, dodávateľov ale aj zákazníkov. Podnikateľský plán spracováva podnikateľ. 
Obsah podnikateľského plánu závisí na tom, či sa podnik bude zaoberať poskytovaním 
služieb poprípade výrobou, alebo či sa bude jednať o produkty osobnej alebo 
priemyslovej spotreby. 
 
Podnikateľský plán je veľmi dôležitý pre úspešné podnikanie. Dôležité je aby bol plán 
kvalitný, potom je základom úspechu podniku. Podnikateľský plán je vhodný 
predovšetkým pre podnikateľov, ktorí sa chcú osamostatniť, poprípade začať podnikať 
a založiť podnik. Pre podnikateľa je kľúčovým riadiacim dokumentom. 
 
„Podnikatelský plán je dokument, který slouží jak pro majitele firmy, jejich manažery, 
tak i pro externí investory. Napomáha například při stanovení životaschopnosti 
podniku, poskytuje majiteli vodítko pro jeho další plánovací činnost, slouží jako důležitý 
nástroj při získávání finančních zdrojů a ke kontrole podnikatelských aktivit.“(1, str.13) 
 
Pri zostavovaní podnikateľského plánu je potrebné popremýšľať v akej oblasti chceme 
podnikať. Aby sme uspeli musíme prísť s dobrým nápadom a hlavne si všetko dobre 
premyslieť. 
 
Podnikateľský plán nám slúži predovšetkým na znižovanie podnikateľského rizika. 
Podnikateľský plán sa vypracováva v  písomnej forme. Jedná sa o dokument o podniku , 
o jeho cieľoch, financovaní, marketingu, manažmentu, zamestnancoch, konkurencii… 
Podnikateľský plán by mal byť stručný, realistický, kvalitný, prehľadný, mal by 
ukazovať budúcnosť, ukazovať výhody výroku/služby ale predovšetkým ukazovať 
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riziká podnikania. Nemali by sme používať veľa technických detailov, je potrebné aby 
plánu porozumeli všetci. 
 
„Nezapomínejte však, že podnikatelský plán je části procesu plánování v podniku. 
Jedná se o neustále opakující se proces.“ (1, str. 36) 
 
Podnikatelia spracúvajú podnikateľský plán hlavne s cieľom získania finančných 
prostriedkov. Ale dôležité je si uvedomiť, že kvalitný podnikateľský plán by mal 
podnikateľovi slúžiť ako ukazovateľ cesty pomocou ktorého sa dostane ku stanoveným 
cieľom. Pomocou podnikateľského plánu môžeme kontrolovať či sa naše ciele plnia 
v reálnom živote alebo iba na papieri. Je potrebné plán sledovať a kontrolovať či 
náhodou nenastane nejaká zmena. V prípade zmeny alebo rôznych odchýlok od 
pôvodných plánov, je našou úlohou určiť kde nastala chyba, z akého dôvodu nastala  
a začať celý problém riešiť. (1, 2) 
 
Podnikateľský plán by mal dodržovať určité zásady: 
o „demonstrovat výhody produktu či služby pro uživatele, resp. zákazníka 
o orientovat se na budoucnost,  
o nebýt příliš optimistický z hlediska tržního potenciálu, 
o nebýt však ani příliš pesimistický,  
o upozornit na konkurenční výhody projektu, na silné stránky firmy a na koncepci 
manažerského týmu,  
o prokázat schopnost firmy hradit úroky a splátky (v případě využití cizího 
kapitálu).“(4, str.208) 
 
V prípade, že chceme náš projekt financovať z cudzieho kapitálu tzn. máme záujem o 
úver, je potrebné vypracovať podnikateľský plánu. Každá banka vyžaduje od 
začínajúceho podnikateľa kvalitne vypracovaný podnikateľský plán. Banky potrebujú 
dostatok informácií o zakladanom podniku. Tieto informácie veľmi starostlivo 
preverujú. Náplňou podnikateľa je presvedčiť banku, že jeho podnik má šancu sa 
uchytiť a potom aj udržať na trhu tzn. musí vedieť svoj plán predať. Podnikateľ sa musí 
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zamerať predovšetkým na podstatné veci. Hlavné je si zapamätať, že podnikateľský 
plán je potrebný aj v prípade, že nežiadame o žiadny úver. 
 
Pri začiatku podnikania (start-up) sa podnikateľské plány líšia. Rozlišujeme či sa jedná 
o založenia živnosti alebo väčšieho podniku. Pri živnostenskom podnikaní sú 
podnikateľské plány spravidla jednoduchšie a menej prepracované. Väčšina 
živnostníkov v tuzemsku plány vôbec nespracováva. Plán vytvoria až na požiadania 
banky pri žiadosti o úver. 
 
Dôvody zlyhania podnikateľského plánu: 
o „ Podnikatel si vytyčil nepřiměřené cíle. 
o Vytyčené cíle nejsou měřitelné. 
o Podnikatel se nerozhodl, zda se plně věnuje podnikání nebo rodině. 
o Podnikatel nemá zkušenosti v oblasti plánovaného ponikání. 
o Podnikatel nemá smysl pro potenciální ohrožení nebo slabé stránky svého 
podniku. 
o Nebyl zjišťován zájem zákazníků o nabízený výrobek či službu.“ (5, str. 120) 
 
Obecně platí, že nedostatek zkušeností vede k nezdaru, pokud podnikatel nezíská 
potřebné znalosti nebo se nespojí s někým, kdo tyto znalosti má.“(1, str. 126) 
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2.3  Osnova podnikateľského plánu 
 
Podnikateľ si vyberá spôsob vypracovania podnikateľského plánu. Tieto spôsoby sa u 
jednotlivých podnikov odlišujú, ale sú niektoré veci, ktoré musí obsahovať každý 
podnikateľský plán. Počet stránok býva rôzny u jednotlivých podnikateľských plánov. 
Obsah a forma závisia predovšetkým od predmetu podnikania a účelu samostatného 
podnikateľského plánu. 
 
2.3.1  Titulná strana 
 
Titulná strana nám podáva stručný výklad obsahu. Mala by obsahovať údaje ako je 
názov a sídlo spoločnosti, meno podnikateľa a jeho telefón, spôsob financovania a popis 
podniku. 
 
2.3.2  Zhrnutie projektu („Executive Summary“) 
 
Táto časť sa vytvára až po vypracovaní podnikateľského plánu a je zhrnutím celého 
plánu. Rozsah by mal byť 3 až 4 stránky. Väčšina investorov si najskôr prečíta túto časť 
projektu a na základe nej sa rozhodne či má význam čítať celý plán. Hlavným cieľom je 
zaujať čitateľa tak, aby nakoniec prečítal celý projekt. V zhrnutí projektu by malo byť 
predovšetkým stručné predstavenie podnikateľského plánu. Ďalej by mal obsahovať 
základné ciele podniku, stratégiu dosahovania cieľov, plánovanie investícií, priestor na 
trhu a hlavné produkty/služby. Táto časť je najdôležitejšia iba v prípade ak budeme plán 
predkladať investorom alebo banke. 
 
2.3.3  Analýza trhu 
 
V tejto časti analyzujeme predovšetkým konkurenčné prostredie tzn. všetkých 
konkurentov ich slabé a silné stránky. Do tejto časti môžeme zahrnúť aj politickú 
situáciu, legislatívne podmienky... Ďalej sa tu zaoberáme kto bude našim zákazníkom 




2.3.4  Popis podniku (charakteristika podniku) 
 
V tejto časti sa zaoberáme podrobným popisom podniku. Do popisu podniku patrí, aké 
výrobky/služby budeme poskytovať, kde bude podnik umiestnený, počet zamestnancov, 
organizačné schéma, veľkosť podniku. Ďalej sem patrí názov podniku, právna forma, 
vznik podniku, predmet činnosti, majetok podniku, právne obmedzenia, sídlo, adresa 
podniku atd.. Definujeme tu stratégiu podniku, jeho ciele a predovšetkým spôsoby ich 
dosiahnutia. Môžeme sem zaradiť aj aké znalosti má podnikateľ tzn. informácie o jeho 
vzdelaní, schopnostiach, veku a predchádzajúcej praxi. Pri popise podniku by si mal 
podnikateľ odpovedať na niekoľko otázok. Medzi tieto otázky môžeme zaradiť: 
• „Jak velkou plochu potřebuji? 
• Mám si budovukoupit nebo pronajmout? 
• Jaké budou náklady na čtverečnou stopu? 
• Nachází se vybrané místo v zóně vyhrazené pro komerční účely? 
• Jaká místa omezení se vztahují na umisťování poutačů, parkování atd.? 
• Potřebuje budova opravy? 
• Lze k budově zajíždět? 
• Je tam dostatek volných pracovních sil?“ (5, str. 115, 116) 
 
2.3.5  Popis produktu/služby (predstavenie výrobkov) 
 
Táto kapitola sa skladá z opisu výrobku a predovšetkým k čomu by mal slúžiť. 
Opisujeme tu či sa jedná o nový výrobok, v čom sa líši od ostatných tzv. jeho 
jedinečnosť, aké má výhody a hlavne aké je jeho využitie. Môžeme tu opísať aj služby, 
ktoré sa k výrobku vzťahujú, napr. opravárenské práce, montáž, servis alebo poradenské 
služby. Musíme brať ohľad aj na budúcnosť, tzn. inovácie produktu a jeho životnosť. 
Veľmi dobré je aj porovnanie produktu s produktmi konkurencie, vyzdvihnutie jeho 
predností. 
Firma nemusí predávať len produkty ale môže poskytovať aj určité služby. V prípade, 
že sa jedná o poskytovania služieb, je dobré opísať tú službu a tiež ako bude fungovať. 




2.3.6  Marketingový plán 
 
Marketingový plán je dôležitou súčasťou podnikateľského plánu. Do tejto kapitoly patrí 
predovšetkým akým spôsobom budú výrobky/služby distribuované a propagované. 
V tomto pláne budeme venovať pozornosť zákazníkom, tzn. spôsobu ako si ich získať. 
Patrí sem propagácia, reklama, podpora predaja, public relations, imidž podniku, značka 
a logo. Veľmi podstatný v tejto kapitole je prieskum trhu a tiež postavenie podniku na 
trhu. 
Do tejto kapitoly je možne zaradiť veľké množstvo analýz. Jedná sa o analýzy 
vonkajšieho a vnútorného prostredia. Medzi tieto analýzy zaraďujeme napr. analýza 
konkurenčného prostredia, zákazníkov a SWOT analýza, ktorá je analýzou trhových 
príležitostí podniku. 
 
2.3.7  Výrobný plán 
 
Môže sa jednať o nevýrobný ale aj o výrobný podnik. V prípade, že náš podnik bude 
uskutočňovať výrobu nemôže v pláne chýbať táto časť. V tejto časti popisujeme celý 
výrobný proces. Popisujeme aké stroje budeme vo výrobe potrebovať/používať, tzn. 
určenie všetkých zariadení. Ďalej musíme uviesť mená, adresy dodávateľov, zmluvné 
podmienky a výrobné náklady. Dôležité je aj určenie priestorov, ktoré budeme 
potrebovať na skladovanie. Pri výrobe je veľmi dôležité spĺňať hygienické 
a bezpečnostné predpisy, tzn. brať ohľad na životné prostredie.   
Ak sa nejedná o výrobný podnik, ale firma bude poskytovať určité služby je potrebné 
zostaviť obchodný plán (názov kapitoly). 
 
2.3.8  Organizačný plán 
 
„Jde o část plánu, v níž by měl být stručně popsán způsob, jak je podnikání 
strukturováno, jaké vnitřní zdroje podniku – především personální – jsou k realizaci 
plánu k dispozici a jakým způsobem jsou zdroje organizovány a využívány ve vazbě na 




V tejto časti plánu sa musíme zamerať na opis vlastníctva podniku. Máme niekoľko 
typov vlastníctva, môže sa jednať o osobné vlastníctvo alebo obchodnú spoločnosť. 
U obchodnej spoločnosti je potreba opísať údaje o akciách, mená a adresy o riaditeľov. 
Súčasťou tohto plánu by malo byť organizačná schéma, ktoré nám naznačuje vzťahy 
nadriadenosti a podriadenosti. V podstate tu opisujeme majiteľov podniku, konateľov 
a zamestnancov. U zamestnancov by sme mali venovať pozornosť počtu zamestnancov, 
profesijnej úrovni, vzdelávaniu a spôsobu odmeňovania. Pri tejto časti plánu si môže 
podnikateľ zodpovedať určité otázky: 
• „Jaká je forma vlastnictví podniku? 
• Jde-li o partnerství, uveďte jména partnerů a smluvní podmínky. 
• Jména, adresy a další údaje o členech představenstva. 
• Jména a průprava všech členů manažerského týmu.“ (5, str. 117)  
 
2.3.9  Hodnotenie rizík 
 
Každému novovzniknutému podniku hrozia určité potenciálne riziká, tzn. že naše reálne 
výsledky sa budú odlišovať od očakávaných výsledkov. Preto je dôležité aby si podnik 
vytvoril vhodnú stratégiu a rozpoznal všetky riziká, ktoré mu hrozia, tzn. musí 
uskutočniť analýzu rizík. 
„Největší riziko pro nový podnik může vyplývat z reakce konkurentů, ze slabých stránek 
marketingu, výroby či manažerského týmu nebo z technologického pokroku, na jehož 
základě se nabízený výrobek může stát zastaralým.“ (1, str. 117) 
 
Máme štyri základné krokov ako môžeme riziká riadiť. Patrí sem: 
• „Identifikace rizikových faktorů – tedy důsledné ex ante promýšlení toho, 
z jakých důvodů a příčin se náš záměr může „zvrtnout jinam“, než bychom 
chtěli. 
• Kvalifikace rizik – s využitím vhodných technik nebo selského rozumu provést 
kvantifikování, číselné vyjádření rizika, 




• Monitoring a „řízení“ – je součástí implementace, tedy prováděcí fáze plánu či 
záměru.“ (1, str. 91, 92) 
 
2.3.10  Finančný plán 
 
Táto kapitola patrí k tým najdôležitejším častiam podnikateľského plánu. Jedná sa 
predovšetkým o finančné plánovanie, a to predovšetkým približne na tri roky dopredu. 
Tento plán nám poskytuje informácie o potrebe financií, tzn. koľko peňazí budeme 
potrebovať na rozbeh našej činnosti a predovšetkým ako na tom budeme po finančnej 
stránke. V prípade, že žiadame o úver je potrebné opísať jeho účel využitia a hlavne aký 
bude mať prínos pre rozvoj podniku. Do tejto kapitoly môžeme zaradiť aj určité analýzy 
napr. ukazovateľ rentability, likvidity a produktivity. 
Táto kapitola by mala zahrňovať niekoľko oblastí. Medzi tieto oblasti môžeme zaradiť: 
• „soupisy finančních potřeb podniku 
• základní účetní výkazy pro různá období 
a) výkaz cash-flow (CF), odhady/plány peněžných toků (případně i rozpočty) 
b) výkaz zisků a ztrát neboli výsledovka (IS – „Income Statement“) 
c) výkaz rozvahy (BS – „Balance Sheet“) 
d) analýza bodu zvratu („Break Even Point Analysis“) 
• soupisy a aplikace vlastních zdrojů, fondů (půjček, úvěrů, dotací ...)“ (1, str. 88) 
 
2.3.11  Prílohy 
 
Jedná sa o záverečnú časť podnikateľského plánu. Do príloh patria rôzne informatívne 
materiály, tzn. ostatné doplňujúce materiály. Tieto materiály nie je potreba členiť do 
celkového textu, v texte by sme mali mať len odvolanie na prílohy. 
Do príloh zaraďujeme rôzne typy zmlúv, ako napríklad zmluva o nájme a podnájme 
nebytových priestorov, pracovná zmluva, kúpna zmluva a rôzne iné uzavreté zmluvy, 
zakladateľská listina, spoločenská zmluva, účtovné uzávierky, ohlásenie živnosti, 
živnostenský list, koncesná listina, osvedčenie o registrácii platiteľa DPH a daňové 
priznania. Môžeme sem zaradiť aj cenníky dodávateľov, konkurencie, reklamné 
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materiály,  žiadosť o výpis z registru trestov, dotazníky, znalecké posudky, 
fotodokumentácia, korešpondencia od zákazníkov a distribútorov 
 
Prílohy z právneho hľadiska: 
 
a) Zmluva o nájme nebytových priestorov. Táto zmluva nie je potrebná ak máme 
k dispozícii vlastné priestory. V prípade že sa jedná o vlastné priestory je potrebné 
dodať kópiu výpisu z listu vlastníctva. 
b) Ohlásenie živnosti, žiadosť o udelenie koncesnej listiny, žiadosť o výpis z registra 
trestov. 
c) Oznámenie o ustanovení zodpovedného zástupcu. Toto oznámenie je potrebné ak 
podnikateľ nespĺňa podmienky odbornej spôsobilosti. Je potrebný aj výpis z registra 
trestov zodpovedného zástupcu. 
d) Obchodné zmluvy,  napr. kúpna zmluva 
e) Pracovná zmluva poprípade dohoda o brigádnickej práci študentov. 
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2.4  Podnik, podnikanie, právna forma 
 
Pod pojmom podnik si môžeme predstaviť určitú jednotku (tzv. základná zložka 
hospodárstva) v ktorej sa buď uskutočňuje výroba, alebo táto jednotka poskytuje služby. 
Všeobecne sa dá povedať, že podnik tvorí súbor hmotných, nehmotných a osobných 
zložiek potrebných v podnikaní. Do hmotných zložiek podniku patria napr. stavby, 
stroje, pozemky. Do nehmotných môžeme zaradiť napr. práva, obchodné meno. No 
a osobné zložky podniku tvoria napr. zamestnanci. Podnik sa zameriava predovšetkým 
na uspokojovanie potrieb ostatných osôb. 
 
„Podnikání je soustavná činnost provozovaná samostatně podnikatelem, vlastním 
jménem a na vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku.“(2, str. 6) 
Sústavná činnosť znamená, že táto činnosť prebieha pravidelne alebo opakovane. 
Podnikanie má niekoľko výrazných rysov. Môžeme povedať že základným rysom 
podniku je predovšetkým snaha dosiahnuť zisk. Podnikateľ môže dosahovať zisk tým, 
že bude uspokojovať potreby zákazníkov. Tieto potreby je možné uspokojovať 
výrobkami alebo službami. Na začiatku podnikania musí podnikateľ do podnikania 
vložiť určité finančné prostriedky. Môže sa jednať o vlastné alebo cudzie (požičané) 
prostriedky. Tieto prostriedky môžu byť v rôznych výškach, závisí to predovšetkým na 
predmete podnikania. Podnikanie sa zameriava hlavne na hľadanie príležitostí. 
 
„Podnikatelem je podle obchodního zákoníku: 
- osoba  zapsaná v obchodním rejstříku, 
- osoba, která podniká na základe živnostenského listu nebo koncesní listiny (osoba 
zapsaná v živnostenském rejstříku) 
- fyzická osoba, která provozuje zemědělskou činnost a je registrovaná podle zvláštních 
předpisů 
- další činnosti provozované dle zvláštních předpisů“ (2, str. 9) 
 
Právna forma 
Pri výbere právnej forme je potrebné uskutočniť niekoľko rozhodnutí. Dôležité je aj 
určiť dôvod prečo si danú právnu formu vyberáme. Musíme si položiť otázku či chceme 
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podnikať sami alebo by sme chceli podnikať so spoločníkmi. Výber právnej formy je 
výlučne na rozhodnutí podnikateľa. Dá sa povedať, že výber právnej formy patrí k 
dlhodobým rozhodnutiam. 
Z hľadiska právnej formy rozlišujeme tri hlavné skupiny podnikov: 
1. osobné podniky: - podnik jednotlivca 
                               - osobné spoločnosti: - verejná obchodná spoločnosť 
                                                                   - komanditná spoločnosť 
2. kapitálové podniky (spoločnosti): - spoločnosť s ručením obmedzeným 




Charakteristickým znakom tohto podniku je predovšetkým to, že vlastníkom je jedna 
osoba. Podnikateľ teda podniká sám, ale môže podnikať aj s tichým spoločníkom. 
V takomto podniku je teda kapitál a vedenie podniku spojené. Podnikateľ nesie všetky 
riziká spojené s podnikaním sám. Za svoje záväzky ručí nielen tou časťou majetku čo 
vložil do podnikania ale predovšetkým celým svojím majetkom. Podnikateľovi zostáva 
po zaplatení dani v podstate celý zisk. 
 
Formou podnikanie jednotlivca alebo fyzickej osoby je živnosť. Živnosť je upravená 
živnostenským zákonom. Živnosť je vlastne sústavná činnosť, ktorá je prevádzkovaná 
samostatne. Jedná sa o činnosť vo vlastnom mene a taktiež na vlastnú zodpovednosť. 
Hlavným účelom tejto činnosti je dosiahnutie zisku. 
Medzi všeobecné podmienky prevádzkovania živnosti patrí: 
- dosiahnutie osemnástich rokov 
- spôsobilosť na právne úkony 
- bezúhonnosť (osoba nesmie byť právne odsúdená za trestný čin) 
Okrem týchto všeobecných podmienok máme aj osobitné podmienky. K osobitným 
podmienkam patrí predovšetkým odborná alebo iná spôsobilosť. 
Živnosti delíme do dvoch hlavných skupín: 
- Ohlasovacie (na základe ohlásenia živnosti): - remeselné živnosti 
                                                                         - viazané živnosti 
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       - voľné živnosti 
- Koncesované (na základe udelenia koncesie) (2, 3) 
Hneď po ohlásení živnosti na živnostenskom úrade môže podnikateľ začať so svojou 
podnikateľskou činnosťou. To sa vzťahuje samozrejme na ohlasovacie živnosti. 
U koncesovaných živností je tomu inak. Podnikať môže podnikateľ až keď obdrží 
koncesnú listinu. 
 
Živnosti je možné ešte deliť z hľadiska predmetu podnikania: 
- obchodné živnosti (jedná sa predovšetkým o kúpu tovaru s účelom jeho predaja) 
- výrobné živnosti (podnikateľ zhotovuje výrobky) 
- živnosti, ktoré poskytujú služby (poskytovanie opráv, údržby, prepravy osôb) 
 
Spôsoby ukončenia živnosti: 
- smrťou podnikateľa (FO alebo PO) 
- vypršaním doby 
- na základe rozhodnutia živnostenského úradu 
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2.5  Drobný podnik 
 
Je treba podotknúť, že živnostníci, malí a strední podnikatelia tvoria najväčšiu časť 
podnikov v Českej republike. V minulosti základom drobných podnikov boli remeslá 
a sú aj dodnes. Drobný podnik nebýva dominantný vo svojej oblasti. Býva samostatnou 
jednotkou, buď s jedným podnikateľom alebo s viacerými podnikateľmi. Počet 
pracovníkov je obmedzený. Drobný podnik má väčšinou malý výrobný kapitál aj ročný 
obrat. Drobné podniky zaisťujú na trhu konkurenciu aby nevznikol monopol. Slúžia aj 
k znižovaniu ceny. Tieto podniky  sú vhodné aj k vytváraniu nových pracovných miest 
a to predovšetkým pre absolventov škôl a ženy. 
 
Výhody drobných podnikov 
Medzi hlavné silné stránky môžeme zaradiť: 
- väčšia pružnosť podnikov 
- podniky sú obvykle citlivejšie na požiadavky trhu 
- tieto podniky tvoria nové pracovné miesta 
- štruktúra týchto podnikov je obvykle jednoduchšia 
- so založením sú spojené nižšie náklady 
- ukončenie činnosti je väčšinou tiež jednoduchšie ako u veľkých podnikov 
 
Nevýhody drobných podnikov 
Tieto podniky majú ťažší prístup k získaniu potrebného kapitálu. Banky aj ostatní 
investori majú väčšinou nedôveru k týmto podnikom. Kapitál získavajú väčšinou 
z vlastných a obmedzených zdrojov. Nevýhodu majú tieto podniky aj v oblasti odbytu, 
pretože malý trh má väčšinou aj málo odberateľov. Medzi ďalšie hlavné slabé stránky 
môžeme zaradiť napríklad: 
- neobmedzené ručenie celým svojím majetkom 
- komplikovanejšie možnosti podnikania na zahraničných trhoch 
- nemôžu zamestnávať špičkových manažérov (nie sú na to zdroje) 




Dôležitá je podpora týchto podnikov. Podpora spočíva v rôznych opatreniach 
jednotlivých oblastí. Medzi tieto oblasti patrí predovšetkým fiškálna, regionálna 
politika, vzdelávanie, zamestnanosť, financovanie... Podnikatelia sa na podporu týchto 
podnikov združujú do rôznych organizácií, patrí sem napríklad Sdružení podnikatelů, 
Podnikateľské inkubátory, CZECHINVEST, CZECHTRADE... 
 
2.5.1  Malé a stredné podniky 
 
Podniky môžeme členiť podľa veľkosti a to na podniky malé, stredné a veľké. 
Neexistuje žiadne kritérium, podľa ktorého by sme mohli jednoznačne porovnať 
veľkosť podnikov. Medzi možné kritéria merania veľkosti podnikov patrí najčastejšie 
napríklad počet zamestnancov, čistý ročný obrat a hodnota aktív. Najčastejšie sa 
používa kritérium počet zamestnancov. Do kategórie malé a stredné podniky môžeme 
zaradiť aj drobných podnikateľov. 
 
Malé a stredné podniky pružne reagujú na meniace sa potreby trhu. Sú pružné pri 
realizácií, inovácií a tiež poskytujú množstvo pracovných príležitostí. Z tohto dôvodu 
štát podporuje podnikateľskú činnosť týchto podnikov rôznymi formami zvýhodnenia. 
Môžeme povedať, že tieto typy podnikov tzn. malé a stredné pôsobia vo sfére obchodu, 
služieb a priemyslu (textil, odev). 
 
Na začiatku sme povedali že najlepším členením je členenie podľa počtu zamestnancov. 
Najmenšie podniky tzv. mikro sa vyznačujú počtom zamestnancov o 0 do 9. Do malých 
podnikov môžeme zaradiť 10 až 99 zamestnancov. Stredné podniky sa vyznačujú 
počtom zamestnancov nad 100 a to v hranici 100 - 249 zamestnancov. Veľké podniky 
majú hranicu najčastejšie viac než 249 zamestnancov. (5, 7) 
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2.6  Analýzy v podnikateľskom pláne 
 
Pri zostavovaní podnikateľského plánu a v podstate pri zostavovaní akéhokoľvek iného 
plánu sú analýzy neodmysliteľnou súčasťou. Dá sa povedať že už v začiatkoch nášho 
plánovania o založení podniku vykonávame určitú analýzu. Analýzy je možné rozdeliť 
do dvoch hlavných skupín. Jedná sa o vnútorné a vonkajšie analýzy. Medzi analýzy 
používané v podnikateľskom pláne môžeme zaradiť SWOT analýzu, SLEPT analýzu, 
Porterovu analýzu tržného prostredia, 7S, 4P marketingového mixu... 
 
2.6.1  SWOT analýza 
 
Táto analýza sa používa zvyčajne pri tvorbe stratégie podniku. Veľmi dôležité je 
analyzovať odvetvie a taktiež okolie podniku. V prípade, že sa jedná o novovzniknutý 
podnik môžeme dobre analyzovať len vonkajšie prostredie. Vnútorné prostredie je 
možné analyzovať podrobne až po zavedení firmy. 
V tejto analýze sa zameriavame na hodnotenie firmy a jej okolia. Výsledky je možné 
zaznamenávať do tabuľky. Najobvyklejšia je forma tabuľky so štyrmi kvadrantmi. Tieto 
kvadranty sa skladajú z dvoch horizontálnych a dvoch vertikálnych polí. Kvadranty 
môžeme označiť napr. písmenami S, W, O, T. Samozrejme je na každom z nás ako si 
tabuľku vytvoríme. Táto analýza má veľa využití. Dá sa použiť pre rozbor firmy, teda 
v podnikateľskej činnosti ale je ju možné využívať aj v ostatných oblastiach. V tejto 
analýze sledujeme štyri dôležité charakteristiky: 
a) silné stránky (Strenghts)  – sú to informácie interné/vnútorné, napr. dobré meno, 
jedinečnosť nášho výrobku. 
b) slabé stránky (Weaknesses)  – tiež sa jedná o informácie interné/vnútorné, napr. 
v čom má firma problémy. 
c) príležitosti (Opportunities) – jedná sa o informácie externé/vonkajšie, napr. možnosti 
a príležitosti firmy. Je veľmi dôležité využiť neopakovateľné príležitosti. 
d) ohrozenia (Threats) – tiež informácie externé/vonkajšie, napr. hrozby a riziká pre 
našu firmu.  
Silné, slabé stránky podniku nám môžu buď zvyšovať alebo znižovať vnútornú hodnotu 
podniku. Na druhej strane príležitosti a hrozby podnik nemôže kontrolovať. (1) 
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2.6.2  SLEPT (PEST) analýza  
 
Táto analýza je zameraná predovšetkým na skúmanie vonkajších/externých faktorov 
podniku. Skrátka SLEPT pochádza z anglického termínu. Analýza nám poskytuje 
pohľad na prostredie štátu, ktoré sa neustále mení. Analýza sa zameriava predovšetkým 
na budúcnosť, tzn. ako sa situácia bude vyvíjať a meniť v budúcnosti. SLEPT analýza 
rozoberá  päť hlavných oblastí sociálne, legislatívne, ekonomické, politické a technické. 
a) Sociálna oblasť - demografické aspekty (vek, geografické a etnické rozloženie)  
   - makroekonomické aspekty (miera zamestnanosti) 
   - sociálne aspekty (životná úroveň) 
b) Legislatívna oblasť - obchodné právo, daňové zákony, legislatívne obmedzenia 
c) Ekonomická oblasť - úroková miera, miera inflácie, výška HDP  
 - bankový systém, pôžičky, formy úveru 
 - výška a vývoj daňových sadzieb, clá   
d) Politická oblasť – stabilita štátu, daňová politika, kľúčové orgány, úrady  
e) Technologická oblasť – nové vynálezy, objavy, technológie, vplyv internetu (1) 
 
2.6.3  Porterova analýza (analýza tržného prostredia) 
 
„Jde o model, resp. rámec pro zkoumání konkurentů našeho podniku, ať již 
potencionálních nebo reálně existujících.“ (1, str. 49) 
 
V tejto analýze sa zameriavame na 5 hlavných charakteristík. Patrí sem: 
a) Vnútorná/interná konkurencia – jedná sa o konkurenciu, ktorá podniká v rovnakej 
oblasti ako my. Môžeme povedať, že napr. cestovná kancelária konkuruje cestovnej 
kancelárii. 
b) Nová konkurencia – jedná sa o konkurenciu, ktorá môže na náš trh vstúpiť. Táto 
konkurencia nám potom môže konkurovať a ohrozovať nás. Takúto konkurenciu je 
možné iba odhadovať. 
c) Riziko substitutov – jedná sa o riziko pre náš produkt zo strany iných produktov na 
trhu. Tieto produkty nazývame substitutmi, pretože sa jedná o príbuzné produkty. 
Typickým príkladom je napríklad kino a televízor. 
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d) Integrácia zpätná – jedná sa o to, že náš odberateľ sa stane naším konkurentom a to 
z dôvodu, že sa rozhodne zabezpečiť si služby ktoré mu poskytujeme sám. 
e) Integrácia dopredu – jedná sa o opak spätnej integrácie. Jedná sa o to, že dodávateľ 
rozšíri svoje služby a stane sa  pre odberateľa konkurenciu. (1) 
 
2.6.4  7S (Peters, Waterman) 
 
Jedná sa o nástroj pre vnútorného analýzu prostredia. V tejto analýze sa zameriavame na 
hlavné faktory úspechu. Všetky tieto faktory začínajú na písmeno „S“, preto sa táto 
analýza volá analýza 7S  faktorov firmy. Do týchto faktorov patrí: 
a) Stratégia 
„Strategie firmy je charakterizována dlouhodobou orientací firmy, dlouhodobým 
zamýšleným směřováním firmy k jednomu cíli nebo k množině cílů a konkrétními 
možnostmi firmy v daném prostředí, které umožňují tyto cíle uskutečnit.“ (6, str. 13)  
b) Štruktúra firmy 
Rozlišujeme niekoľko štruktúr firmy: líniová, funkcionálna, líniovo štábna, divizionálna  
a maticová organizačná štruktúra. 
c) Systémy (informačné) 
Medzi systémy zaraďujeme rôzne informačné procedúry, koré v poniku prebiehajú. 
d) Štýl riadenia (firemná kultúra) 
Štýl riadenia firmy môže mať tri podoby. Patrí sem: autoritatívny, demokratický a štýl 
laissez – faire. 
e) Spolupracovníci 
„Lidé jsou hlavním zdrojem zvyšování vákonnosti firmy (a její produktivity).“ (6, str. 
21)  
f) Zdieľané hodnoty (kultúra) 
„Kultura firmy je souhr představ, mýtů, přístupů a hodnot ve firmě všeobecně sdílených 
a relativně dlouhodobě udržovaných.“ (7, str. 23) 
g) Schopnosti 





2.6.5  4P marketingového mixu 
 
Táto analýza patrí medzi analýzy vnútorného prostredia podniku. Marketingový mix 
nám slúži predovšetkým k tomu, aby o naše výrobky/služby bol záujem na trhu. 4P 
znamená, že sa zameriavame na 4 oblasti. Anglický význam týchto oblastí začína na 
písmeno „P“. Medzi tieto oblasti zaraďujeme: - produkt (product) 
- cenu (price) 
- miesto (place) 
- propagáciu, podporu predaja (promotion). 
Marketingový mix môžeme rozšíriť ešte o tri oblasti. 
Jedná sa o: - ľudí (people) 
  - procesy (process) 
  - fyzickú evidenciu (physical evidence) (1, 8) 
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2.7  Financovanie 
 
Pri financovaní nášho podniku môžeme využiť dva druhy finančných prostriedkov. 
Patrí sem vnútorný alebo vonkajší kapitál, tzn. môžeme sem zaradiť vlastné zdroje, 
úvery, leasing, venture kapitál, dotácie alebo IPO (prvotná emisia cenných papierov). 
Do vlastných zdrojov patrí predovšetkým nerozdelený zisk, odpisy, predaj aktív a fondy 
zo zisku. 
Práve podnikateľský plán musíme predložiť v banke, poprípade investorovi ak máme 
záujem o financovanie prostredníctvom bankového úveru (cudzieho kapitálu). Investor 
má záujem hlavne o životaschopnosť plánu a predovšetkým o návratnosť investovaného 
kapitálu. 
 
2.7.1  Bankový úver 
 
„Finančně úvěrové produkty představují časově omezené úplatné poskytnutí finančních 
prostředků bankovním klientům k volnému nebo smluvně vázanému použití.“(9, str. 46) 
 
Jedná sa o cudzí kapitál. Bankový úver sa môže vyskytovať v troch formách a to ako 
dlhodobý (viac než 4 roky), strednodobý (1-3 roky) alebo krátkodobý (do 1 roku). 
Dlhodobý bankový úver je poskytovaný väčšinou vo forme termínovanej pôžičky. 
Označujeme ho ako investičný úver alebo aj ako hypotekárny úver. U dlhodobého úveru 
je potrebné ručenie napr. dlhodobým majetkom, treťou osobou alebo nemovitosťou. 
Krátkodobý bankový úver: tieto úvery môžu byť kontokorentné, lombardné 
a eskontné. Pri týchto úveroch banky väčšinou nepožadujú podnikateľský plán. 
Úvery je možné ďalej členiť z rôznych hľadísk napr. podľa zaistenia (nekryté, kryté), 
podľa príjemcu (priemyslové, úvery fyzickým osobám), podľa účelu (spotrebný, 
hypotekárny, exportný), podľa metódy úverovania (poskytnuté jednorázovo, 
umožňujúce variabilné, opakované čerpanie) a podľa meny (korunové, devízové). 
Každý bankový úver má tri znaky, ktorými sa vyznačuje. Patrí sem návratnosť, úročenie 




„Návratnost, tzn. příjemce úvěru jej musí ve stanovené lhůtě splatit. Úročení, které 
představuje cenu za zapůjčení peněz. Zajištění návratnosti úvěru pro případ 
nepředvídatelných okolností, které by ohrozovali návratnost úvěru a zaplacení jeho 
ceny.“ (1, str. 184) 
 
2.7.2  Leasing 
 
„Z právního hlediska představuje zpravidla třístranný právní vztah mezi dodavatelem, 
pronajímatelem (leasingovou společností) a nájemcem (pořizovatelem majetku), při 
kterém pronajímatel kupuje od dodavatele majetek a poskytuje jej za úplatu do 
užívání nájemci.“ (1, str. 3) 
Jedná sa o alternatívnu formu financovania. Táto forma je blízka bankovému úveru. 
Okrem leasingu do takejto formy financovania môžeme zaradiť aj napr. faktoring 
a forfaiting. Tieto dve formy slúžia k odkúpeniu pohľadávok. Leasing môžeme rozdeliť 
na operatívny a na finančný. 
Pod pojmom operatívny leasing si môžeme predstaviť krátkodobý prenájom určitého 
majetku. Tento leasing môžu firmy využiť len k dočasnému prenájmu napr. strojov, 
automobilov a počítačov. 
Naopak pod pojmom finančný leasing si predstavujeme dlhodobý prenájom. Firmy si 
väčšinou dlhodobo prenajímajú majetok s cieľom odkúpenia majetku na konci leasingu. 
(9) 
 
2.7.3  Získanie investora 
 
Dôležité je aby sa investorovi zapáčil náš podnikateľský plán a on nám poskytol svoje 
finančné prostriedky. Investor sa väčšinou stáva spoluvlastníkom. Každému investorovi 
ide hlavne o to aby sa jeho finančné prostriedky , ktoré investuje do nášho podniku 
zhodnotili. Táto forma financovania je dlhodobého charakteru. Investora, ktorý je 
vhodný pre malé podniky nazývame „Obchodným anjelom“. Títo obchodní anjeli 
bývajú väčšinou fyzické osoby. 
„Mají zájem pomoci v rozvoji malým a středním podnikům svými finančními prostředky 
a zkušenostmi s řízením společnosti a současně zhodnotit svůj kapitál.“ (1, str. 188) 
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2.8  Trh 
 
Aby bol náš plán úspešný je dôležité sa venovať poznaniu zákazníka a to predovšetkým 
poznaniu jeho potrieb. Je dôležité vymedziť trh na ktorom chceme podnikať, tzv. 
segmentácia trhu. Je potrebné vymedziť náš potenciálny a dostupný trh. Prevedením 
segmentácie trhu potencionálnych zákazníkov si vymedzíme svojho cieľového 
zákazníka. Vymedzenie môže byť na základe veku, sociálneho postavenia, pohlavia. Pre 
nás je hlavne dôležité aké výrobky/služby sú pre zákazníka atraktívne, tzn. ktoré by 
kupoval. Preto je dôležité zvoliť si vhodnú predajnú stratégiu. Neanalyzujeme iba 
zákazníkov ale aj dodávateľov a predovšetkým našu konkurenciu. Je dôležité prísť na 
trh s niečím novým, čo sa bude od našej konkurencie odlišovať, tzn. získať 
konkurenčnú výhodu. K marketingovým rozhodnutiam patrí predovšetkým ten výber 
zákazníkov, jedná sa o najdôležitejšie rozhodnutie. 
 
Najčastejšie sa uskutočňuje prieskum trhu dotazovaním zákazníkov. Údaje ktoré 
dotazovaním získame musíme analyzovať. Informácie však môžeme získať aj z rôznych 
databáz alebo napr. z oficiálnych štatistických údajov. 
„K analýze trhu patří též analýza celého makroprostředí, jehož parametry mohou vývoj 
našich trhů výtznamně ovlivňovat.“ (1, str. 106) 
 
Trh je miesto, kde sa stretávajú kupujúci s predávajúcimi a vzájomne na seba pôsobia, 
tzn. vzniká nám ponuka a dopyt. Kupujúci na trh vstupujú z dôvodu kúpy. Predávajúci 
zase naopak vstupujú na trh z dôvodu predaja. Kupujúci aj predávajúci sa snažia  
dohodnúť takú cenu, ktorá by obom vyhovovala. Pomocou peňazí sa snažia vymieňať  
svoje produkty a služby. 
 
Trhy je možné rozdeliť z rôznych hľadísk. Rozlišujeme trhy z územného hľadiska. Patrí 
sem trh miestny/regionálny, trh národný (trh v rámci štátneho celku) a trh svetový 
(medzinárodný obchod). Do ďalšieho členenia môžeme zaradiť trhy dielčie 
a agregátne. Toto členenie je z hľadiska počtu tovaru. Ďalším členením trhu je členenie 
z hľadiska predmetu kúpy. Patrí sem trh peňazí (finančný trh), trh tovarov a služieb 
a trh výrobných faktorov. 
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2.9  Konkurencia 
 
Dôležité je zamerať sa na analýzu podnikov, ktoré by nám mohli konkurovať. 
Konkurovať nám môžu firmy s rovnakým alebo podobným tovarom, ale samozrejme aj 
firmy so substitútmi, tzn. tovar ktorý je vzájomne zameniteľný. Konkurentov je možné 
rozdeliť na skutočných, potencionálných (môžu nám konkurovať v budúcnosti), 
hlavných a vedľajších. Pri analýze konkurencie je dôležité nájsť našu konkurenčnú 
výhodu, teda to v čom sme lepší než konkurencia. Veľmi dôležité je konkurenciu 
neustále monitorovať a predovšetkým sa zamerať na jej cenovú stratégiu. 
 
2.10  Dodávatelia 
 
Dodávatelia sú pre nás veľmi dôležití, preto by sme aj im mali venovať v pláne určitú 
pozornosť. Môže sa jednať napr. o dodávateľov materiálu a tovaru. S takými 
dodávateľmi je potrebné dojednať záručné podmienky, dopravu, skladovanie 
a reklamnú podporu. Pre nás je ale aj dôležitá sieť subdodávateľov, tzn. musíme vedieť 
kto, za akých podmienok a predovšetkým v akej kvalite pre náš podnik zaistí rôzne 
subdodávky. 
 
2.11  Finančný plán 
 
Poslednú časť podnikateľského plánu tvorí práve finančný plán. 
„Určuje objemy investic, které potřebuje nový podnik, a ukazuje, nakolik ekonomicky 
reálný je podnikatelský plán jako celek.“ (5, str. 118) 
Vo finančnom pláne rozoberáme tri oblasti. V prvej sa zameriavame na výnosy 
a náklady minimálne na 3 roky dopredu, tzn. súčasťou plánu bude výkaz ziskov a strát. 
V druhej sa zaoberáme hotovostnými tokmi, tiež minimálne na tri roky dopredu. Preto 
súčasťou plánu by mal byť prehľad o peňažných tokoch (cash-flow). A v tretej oblasti 
sa zaoberáme aktívami a pasívami podniku, tzn. súčasťou plánu musí byť aj hlavný 




2.11.1  Súvaha 
 
„Rozvaha poskytuje statický pohled na majetek podniku (aktiva) a jeho financování 
(pasiva), tj. k určitému dni, ke kterému se rozvaha sestavuje.“ (1, str. 128) 
Súvaha je daná záväzne. Dôležitá je bilancia v súvahe tzn.  musia sa aktíva = pasívam. 
V súvahe musí platiť aj zásada súvzťažnosti, ktorá znie: každý účtovný prípad je 
potrebné účtovať na dvoch rôznych účtoch, na dvoch rôznych stranách rovnakú čiastku. 
Prvou možnosťou zostavenia súvahy je v tvare písmena T. Druhou možnosťou je 
vertikálne zostavenie tzn. usporiadanie položiek do stĺpca. Prvé sú aktíva a za nimi 
pasíva. 
 
„Konstrukce rozvahy by měl být taková, aby přehledně ukazovala, co podnik vlastní, tj. 
strukturu majetku podniku, z jakých zdrojů svůj majetek pořídil, tj. strukturu kapitálu, 
jaká je jeho finanční situace, stupeň zadluženosti a likvidity.“(7,str. 24) 
 
2.11.1.1  Aktíva 
 
Aktíva predstavujú štruktúru majetku firmy, ktorým podnik disponuje. Aktíva sa 
nachádzajú na ľavej strane súvahy. Majetok môžeme rozdeliť na dlhodobý majetok 
(long Tem Assets) a na krátkodobý/obežný majetok (short Tem Assets). Medzi aktíva je 
potrebné zahrnúť aj prechodné účty aktív, čo znamená časové rozlíšenie. Patria sem 
náklady budúcich období, komplexné náklady budúcich období a príjmy budúcich 
období. 
 
a) Dlhodobý majetok (stále aktíva) 
 
„Dlouhodobý hmotný a nehmotný majetek se pořizuje jako investice.“ (1, str. 128) 
Pod pojmom dlhodobý majetok, ktorý sme označovali aj ako stále aktíva rozumieme 
majetok, ktorý podniku slúži po dobu viac ako jeden rok. Dlhodobý majetok neslúži 
podniku k ďalšiemu predaju. Dlhodobý majetok môžeme rozdeliť na tri základné 
skupiny. Na prvom mieste je dlhodobý nehmotný majetok. Patrí sem napr. software, 
autorské práva a licencie.  Do druhej skupiny patrí dlhodobý hmotný majetok. Môžeme 
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ho rozdeliť na odpisovaný napr. stavby, a neodpisovaný napr. pozemky, umelecké diela. 
A do poslednej skupiny patrí dlhodobý finančný majetok, do ktorého môžeme zaradiť 
napr. cenné papiere (akcie), ktoré slúžia podniku predovšetkým ako dlhodobá investícia.   
„Dlouhodobý majetek býva uveden v rozvaze ve třech položkách: v pořizovací ceně 
(brutto), v položce oprávky (korekce), která snižuje pořizovací cenu na cenu 
zůstatkovou, vykazovanou jako cena netto.“ (1, str. 129) 
 
Používanie dlhodobého majetku vedie k jeho opotrebovaniu. Peňažné vyjadrenie tohto 
opotrebenia za určité obdobie nazývame odpis. 
„Ekonomickým vyjádřením procesu postupného fyzického opotřebování i morálního 
zastarávání jsou odpisy. Odpisy rozlišujeme účetní a daňové.“(1, str. 129) 
 
b) Krátkodobý majetok (obežné aktíva) 
 
„Představuje majetkové části, které v podniku obíhají, mění postupně svoji podobu 
z hotovostní podoby přes zásoby, pohledávky znovu k penězům a jejich úlohou je 
zajišťovat plynulost reprodukčního procesu.“ (1, str. 129) 
 
Obežný majetok je stále v pohybu a obracia sa veľmi rýchlo na rozdiel od dlhodobého 
majetku. Obežné aktíva môžeme mať v podniku v dvoch formách a to vo forme vecnej 
a peňažnej. Do prvej formy patria zásoby (materiál, polotovary, nedokončená výroba, 
hotové výrobky). Do druhej formy zaraďujeme peniaze buď v pokladni, alebo na účte 
v banke a ďalej pohľadávky. Pohľadávky môžem rozdeliť na dlhodobé (doba splatnosti 
je viac ako jeden rok), krátkodobé (doba splatnosti je do jedného roku). Pohľadávky 
môžeme mať najčastejšie z obchodného styku, voči svojim zamestnancom alebo iným 
osobám. 
Tento majetok môžeme rozdeliť aj z hľadiska likvidnosti, tzn. schopnosti premeniť 
peniaze na hotovosť. Najmenej likvidné sú zásoby, za nimi nasledujú pohľadávky 






2.11.1.2  Pasíva 
 
Pasíva nám predstavujú vlastníctvo hospodárskych prostriedkov, tzn. kapitálovú 
štruktúru podniku. Pasíva sa nachádzajú na pravej strane súvahy. Pasíva rozdeľujeme do 
dvoch skupín. Záleží na tom či majetok patrí podniku, tzn. podnikateľ vložil kapitál do 
podniku (vlastné zdroje, EQUITY), alebo či sa jedná o dlh, tzn. kapitál vložila do 
podniku napr. banka (cudzie zdroje, DEBT). Do vlastného kapitálu patrí základný 
kapitál, kapitálové fondy, výsledok hospodárenia a fondy tvorené zo zisku. Do cudzieho 
kapitálu môžeme zaradiť rezervy, záväzky a úver. Záväzky sa delia na krátkodobé 
(splatné do jedného roku) a dlhodobé (splatné nad jeden rok). Rozlišujeme ešte druh 
záväzku, tzn. záväzok podľa dlžníka (záväzky k štátu, dodávateľovi, zamestnancom). 
Do pasív patria ešte prechodné účty pasív, tzv. časové rozlíšenie. Zaraďujeme sem 
výdaje budúcich období a výnosy budúcich období. 
 
„Vlastní zdroje financování (vlastní kapitál) představují výši vkladů vlastníků do 
podnikání (základní kapitál, případně rezervní fond) a hospodářských výsledků 
vytvořených podnikatelskou aktivitou a ponechanou (zadrženou) majiteli k rozvoji 
dalšího podnikání, zejména k investování.“ (1, str. 131) 
„Cizí zdroje financování představují výši závazků podniku vůči dalším osobám mimo 
podnik, které se na jeho podnikání podílejí.“ (1, str. 131) 
 
2.11.2  Náklady, výnosy 
 
„Náklady představují hodnotvě vyjádřenou spotřebu majetku podniku, který podnik 
účelne vynaložil na získání výnosů. Výnosy jsou hodnotově vyjádřené výsledky činnosti 
podniku za určité období.“ (1, str. 132) 
 
Náklady aj výnosy z hľadiska účtovníctva delíme na prevádzkové, finančné 
a mimoriadne. Náklady môžeme deliť aj v závislosti na ich objeme, tzv. fixné (stále, 
nepružné) a variabilné (premenlivé). Rozdiel nákladov a výnosov za určité obdobie 
nazývame hospodársky výsledok (HV). HV počítame tak, že od výnosov odpočítame 
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náklady. HV môže mať tri podoby: zisk (výnosy > náklady), strata (výnosy < náklady) 
a nulový výsledok (výnosy = nákladom). 
 
2.11.3  Cash-flow , príjmy, výdaje 
 
Pod pojmom príjmy si predstavujeme všetky peniaze, ktoré sme za určité obdobie 
dostali. Naopak výdaje sú zase všetky peniaze, ktoré sme za to isté určité obdobie 
vydali. Rozdiel príjmov a výdajov môže byť kladný alebo nulový. V prípade, že by bol 
rozdiel záporný znamená to chybu. 
Priebeh peňažných príjmov a výdajov môžeme sledovať vo výkaze cash-flow, tzv. 
peňažný tok. Je to výkaz, ktorý je súčasťou účtovej uzávierky. Cash-flow sledujeme 
z troch činností, a to z prevádzkovej činnosti, z investičnej činnosti a z finančnej 
činnosti. 
 
„V rámci provozního cash-flow se sleduje pohyb peněz souvisejících s hlavní činností 
podniku, tj. s jeho každodenním provozem. Investiční cash-flow sleduje změny 
v dlouhodobém majetku, tj. výdaje na pořízení, případně příjem z prodeje nadbytečného 
dlouhodobého majetku. Finanční cash-flow sleduje získávání finančních zdrojů a jejich 
splácení, jako i výplaty podílů na hospodaření vlastníků.“(1, str. 136) 
 
Výsledovka a súvaha nám poskytuje predovšetkým informácie o finančnom 
hospodárení a tiež o situácii podniku. Tieto výkazy nám však neposkytujú informácie 
koľko hotovosti podnik produkuje, tzn. aké sú hotovostné platby. Z tohto dôvodu sa 
používa výkaz cash-flow, ktorý nám poskytuje práve informácie o peňažných tokoch. 
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2.12  Súhrn 
 
Potrebné teoretické poznatky som spracovala. Verím, že tieto poznatky mi budú slúžiť 
a predovšetkým pomáhať pri zostavovaní vlastného podnikateľského plánu. V tejto 
kapitole som sa zamerala predovšetkým na teóriu, ktorá je potrebná pre kvalitné 
vypracovanie podnikateľského plánu. Rozobrala som jednotlivé časti podnikateľského 
plánu, čo by mal plán všetko obsahovať, ako by mal vyzerať a taktiež aké analýzy sú 
potrebné vykonať v podnikateľskom pláne. 
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3  Praktická časť 
 
V tejto kapitole sa zameriam na vypracovanie vlastného návrhu podnikateľského plánu. 
K vypracovaniu praktickej časti budem využívať teoretické poznatky, ktoré som 
spracovala v predošlej kapitole. Budem sa venovať tvorbe podnikateľského plánu, ktorý 
bude zameraný na poskytovanie rekreačného ubytovania. 
 
3.1  Zhrnutie plánu 
 
Volám sa Martina Bodnárová, narodila som sa 27.03. 1985 vo Vyškove. Rozhodla som 
sa podnikať v oblasti poskytovania rekreačného ubytovania. Budem podnikať pod 
obchodným menom Martina Bodnárová – Ubytovanie Martina. Rozhodla som sa pre 
voľnú ohlasovaciu živnosť. Táto živnosť vznikne dňom zápisu na Živnostenskom úrade, 
a to 01. 01. 2010. 
Jedná sa o chatu, ktorá je na trhu už dlhší čas. Má svojich stálych zákazníkov a má 
dobré postavenie aj medzi konkurenciou. Chatu odkúpim od známych. 
Verím, že o moju chatu bude neustále veľký záujem. Chata sa nachádza na veľmi 
peknom mieste, kde sú veľké možnosti rôznych aktivít. Myslím si, že sa nájdu ľudia, 
ktorí si radi vychutnajú krásy slovenskej prírody. 
Chata bude v prenájme po celý rok. Chatu budú môcť využívať zákazníci v lete, kde je 
možnosť prechádzok po turistických trasách, poprípade kúpanie v termálnom kúpalisku 
v meste Kremnica. V zime je možnosť využitia chaty predovšetkým na lyžovanie. Svah 
je veľmi dobre udržiavaný, a je vhodný nielen pre pokročilých lyžiarov ale aj pre 
začiatočníkov. 
K spokojnosti zákazníkov sa budem snažiť chatu neustále obnovovať a udržiavať ju 
v úplnom poriadku. Verím, že si  udržím stálych zákazníkov a samozrejme, že si 
nájdem aj veľa nových zákazníkov. Hlavným cieľom môjho podnikateľského plánu, 
samozrejme  tak ako každého podnikateľa, je dosiahnutie zisku. Ak bude môj plán 




3.2  Opis firmy 
 
3.2.1  Informácie o podnikateľovi 
 
Meno, priezvisko:  Martina Bodnárová 
Prechodné bydlisko:  P.V.Rovnianka 10 
    036 01  Martin 
t.č.:    0903 222 222 
E-mail:   martinabodnarova@pobox.sk 
Vek:    24 
Číslo účtu:   658321147/0200 
(viď prílohu B) 
 
3.2.2  Dôvod založenia 
 
Chatu, ktorú budem pre svoje podnikanie potrebovať získam kúpou od svojich 
známych. Jedná sa o známych, ktorí sú už staršieho veku a nemôžu sa plne venovať 
starostlivosti o chatu, tzn. nemôžu ani chodievať ubytovávať hostí a preto sa rozhodli 
k predaju chaty.  Chatu teda získam na základe kúpnej zmluvy o prevode vlastníctva k 
nehnuteľnosti.( viď prílohu D ) 
 
3.2.3  Právna Forma 
 
Názov môjho podniku bude Chata- MARTINA. 
Obchodné meno: Martina Bodnárová - Ubytovanie Martina 
Právna forma - podnik jednotlivca 
Druh živnosti – voľná, ohlasovacia 
Oprávnenie - živnostenský list vydaný OÚ Martin 
Podnik vznikne ohlásením na Živnostenskom úrade v Martine  dňa 01. 01. 2010.(viď 





3.2.4  Adresa kancelárie 
 
Kancelária sa bude nachádzať na ulici P.V.Rovnianka 10, 036 01  Martin (3.poschodie): 
Jedná sa o byt môjho otca. Výhodou toho, že budem podnikať z miesta bydliska je to, 
že môžem časť vecí z domácnosti dať do nákladov (elektrina). 
Chata sa nachádza v obci Krahule,okr.Žiar nad Hronom. Chata je vzdialená cca 5 km od 
banského mesta Kremnice (termálne kúpalisko). 
 
3.2.5  Predmet podnikateľskej činnosti 
 
Predmetom mojej podnikateľskej činnosti bude poskytovanie ubytovacích služieb. 
Chata má kapacitu minimálne 7 osôb, a maximálne 13 osôb. 
 
3.2.6  Účtovníctvo 
 
Účtovníctvo budem viesť osobne, a to v sústave jednoduchého účtovníctva. Z tohto 
dôvodu mi náklady na účtovníctvo nevzniknú. 
 
3.2.7  Poistenie 
 
Majetok, teda chatu som sa rozhodla poistiť v Allianz Slovenskej poisťovni a. s.. 
Zmluva sa bude viazať predovšetkým na poistenie majetku, samozrejme aj na poistenie 
chaty voči krádeži a znehodnoteniu spôsobeným cudzím zavinením a ďalej voči škodám 
spôsobeným  živelnými a inými pohromami (napr. požiar, víchrica, krupobitie, atď.). 
 
3.2.8  Finančné prostriedky 
 
Na rozbeh svojej ponikateľskej činnosti som sa rozhodla zobrať si úver vo výške   
39 832,70 EUR / 1 200 000, - Sk. O úver požiadam vo Všeobecnej úverovej banke a.s. 
v Martine. Tieto finančné prostriedky využijem na nákup chaty, ktoré bude v podstate 
predmetom môjho podnikania. Ďalej do podnikania vložím nepeňažný vklad, ktorý 
bude predstavovať pracovný stôl a stoličnu. Okrem nepeňažného vkladu vložím do 
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podnikania aj peňažný vklad vo výške 1 660 EUR / 50 000,- Sk, ktorý bude slúžiť na 
nákup počítačovej zostavy, komody, posteľného prádla atď. 
 
3.2.9  Ciele podnikania 
 
Medzi hlavné ciele mojej podnikateľskej činnosti bude patriť uspokojenie dopytu po 
predovšetkým kvalitných a finančne nenáročných službách v oblasti rekreačného 
ubytovania. Mojou hlavnou snahou bude neustále zdokonaľovanie mojich služieb, rast 




3.3  Opis služby 
 
Chata bola postavená v roku 2000. Bola postavená predovšetkým za účelom osobnej 
potreby. Od roku 2001 je ponúkaná vo viacerých cestovných kanceláriách. Chata je 
ponúkaná ako rekreačné zariadenie na ubytovanie. 
Chata sa nachádza v obci Krahule. Táto obec leží priamo v strede Európy v prekrásnom 
prostredí Kremnických vrchov. 
Chata je plne vybavená a skladá sa z troch poschodí. Prízemie sa skladá zo spoločenskej 
miestnosti, v ktorej je biliard, krb, elektrické kúrenie, elektronické šipky, ďalej sa tu 
nachádza WC so sprchovým kútom (prízemie nie je zahrnuté v cene, poskytuje sa za 
príplatok). Z prízemia sa dá vojsť na letnú terasu. Na poschodie sa dá dostať pomocou 
vyrezávaných dubových  schodov. Na prvom poschodí sa nachádza spoločenská 
miestnosť s krbom, ďalej sa tam nachádza chodba a vybavená kuchyňa. V kuchyni sa 
nachádza plynový sporák, elektrická rúra, chladnička, kuchynský riad a jedálenský 
príbor. Na prvom poschodí môžeme nájsť aj elektrické kúrenie, rádio, šatník 
a samozrejme sprchovací kút s WC. S prvého poschodia sa dá tiež vyjsť na balkón. 
Tento balkón vedie cez celú dĺžku chaty a je z neho krásny výhľad na okolie.  Pomocou 
krásnych schodov sa môžeme dostať aj na ďalšie posledné poschodie. Na tomto 
poschodí sa nachádzajú štyri izby a malá predsieň. Všetky izby sú vybavené posteľami. 
V izbách sa ďalej nachádza elektrické kúrenie, skrine a posteľná bielizeň. 
Pri chate sa nachádza kovový prístrešok. Tento prístrešok slúži predovšetkým ako sklad 
na bukové palivové drevo. Drevo sa používa na kúrenie v krbe vo vnútri chaty, ale dá sa 
využiť aj na otvorenom ohnisku vedľa chaty. Pri ohnisku sa nachádzajú drevené lavice 
a pieskovisko, ktoré môžu využiť ty najmenší hostia. Pre hostí je pripravený aj železný 
kotlík a železná platňa. Kotlík sa môže využiť na vonkajšiu prípravu kotlíkového 
guľášu, samozrejme je ho možné využiť aj na prípravu rôznych iných jedál. Železná 
platňa je výborná na prípravu rôznych grilovacích špecialít priamo nad ohniskom. 
Stravovanie je v plnej kompetencii hostí, tzn. budú sa stravovať individuálne. 
K príprave jedál im určite poslúži plne vybavená kuchyňa. 
Celá chata je oplotená, jedná sa o drevený plot. Okolo celej chaty sa nachádza krásny 
trávnik, o ktorý sa samozrejme budem starať. Kosenie trávniku, polievanie a hnojenie 
bude výlučne mojou záležitosťou. Približne tak 200 m  od chaty sa nachádza obchod, 
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reštaurácia a autobusová zastávka. Vlaková stanica je v meste Kremnica približne tak 5 
km. 
V zimných mesiacoch sa môžu zákazníci venovať lyžovačke v stredisku Ski Krahule, 
pre ktorú tu majú perfektné podmienky. Svah sa nachádza od chaty tak približne 200 m. 
Svah je perfektne udržiavaný, nachádza sa na ňom lyžiarsky vlek a je tu možnosť aj 
večerného lyžovania. Lyžovanie na tomto svahu je možné nielen pre výborných 
lyžiarov ale je vhodný aj pre úplných začiatočníkov. Zákazníci môžu využiť aj lyžiarsku 
a snowboardskú školu, ktorá je od chaty vzdialená 200 m. V tomto lyžiarskom stredisku 
sa nachádzajú 4 vleky, 4 sedačkové lanovky a celková dĺžka zjazdoviek je približne 
2,70 km. Kapacita v tomto stredisku je 2 690 osôb a najvyššia vrcholová stanica je 
1 060 m.n.m..  Možnosť lyžovania je od 9:00 hod. do 16:00 hod.. Večerné lyžovanie 
začína od 17:30 hod. do 20:30 hod.. Na svahu je možné lyžovanie v štyroch vlekoch, 
záleží na dĺžke a náročnosti. 
 
Tabuľka č. 1 (vleky) 
VLEK Dĺžka (metre) Kapacita (osoba/h) Prevýšenie 
Pomagalski 4 880 900 170 
Tatrapoma H 130 780 900 160 
Tatrapoma H 80 790 540 160 
Tatrapoma P 300 300 350 20 
Detský 100 200 - 
 
Dá sa povedať že ceny vlekov sú v porovnaní s inými strediskami lacnejšie. Ako príklad 
si môžeme zobrať Martinské Hole, kde celodenný lístok vyjde v priemere tak na 23,24 
EUR / 700,- Sk. V Jasenskej doline  vyjde celodenný lístok v priemere tak na 20 EUR / 
600,- Sk. 
 
Tabuľka č. 2 (typy lístkov) 
Typ lístka Deti (do 12) Dospelí Seniori (od 60) 
Celodenný  15 EUR/450 SK 20 EUR/600 SK 15 EUR 450 SK 
Doobedňajší: 9:00 - 12:30 10 EUR/300 SK 14 EUR/420 SK 10 EUR/300 SK 
Poobedňajší:12:30 - 16:00 10 EUR/300 SK 14 EUR/420 SK 10 EUR/300 SK 




Od chaty približne tak 4 km sa nachádza lyžiarske stredisko Skalka. Toto stredisko je 
vybavené prírodným aj technickým snehom. K dispozícii je aj požičovňa a servis 
(brúsenie hrán, montáž viazania, voskovanie, atď.) lyží, snowboardov a športového 
vybavenia (napr. lyžiarske okuliare, palice, prilby, rukavice, atď.). V stredisku sa 
nachádza aj predajňa rôznych náhradných dielov a palíc. 
 
V letných mesiacoch sú pre zákazníkov pripravené ďalšie rôzne aktivity. Zákazníci si 
môžu chodiť zahrať tenis. Tenisové kurty, ktoré sú vybavené umelým povrchom sa 
nachádzajú priamo v obci Kremnica. Rodiny s deťmi môžu navštíviť aj koníky, ktoré sú 
od chaty približne tak 200 m. 
Kremnica je historické mesto. Vzdialenosť od chaty je len 5 km. Toto mesto ponúka 
zákazníkom veľké množstvo kultúrnych aktivít. Zákazníci môžu navštíviť múzeum 
zlatej mincovne, Kremnický hrad, Kostol sv. Kataríny a  tzv. „ Kremnické gagy“ 
(festival humoru). 
Pre zákazníkov bude určite veľmi atraktívne termálne kúpalisko „Katarína“. V tomto 
kúpalisku sa nachádza termálna voda, ktorá vyviera 376 m pod zemou a odtiaľ je 
čerpaná na povrch. Štúdiami sa potvrdilo že táto voda má blahodárne účinky na nervovú 
sústavu a tiež na pohybové ústrojenstvo. Areál kúpaliska sa skladá z plaveckého 
a rekreačného bazénu, ktorých dĺžka je 50m. Pre deti je tu vybudovaný detský sedací 
bazén. Teplota vody sa pohybuje približne okolo 26 – 31*C, samozrejme záleží od 
druhu bazéna. Zákazníci môžu využiť možnosť požičania lehátok a športových potrieb. 
Je tu možnosť zahrať si tenis poprípade minigolfu. Na kúpalisku si zákazníci môžu 
oddýchnuť v príjemnej čínskej reštaurácie. Súčasťou kúpaliska je aj strážené 
parkovisko, kde sa dobre postarajú o zaparkované motorové vozidlá zákazníkov. 
Klientom sa určite bude veľmi páčiť večerné kúpanie. 
Toto všetko by som zaradila do blízkeho okolia chaty. Samozrejme je tu možnosť aj 
navštíviť okolie, približne tak 10 km od Kremnice sa nachádza krásne kúpeľné mesto 
Turčianske Teplice. V tomto meste môžu klienti navštívit termálne kúpalisko Vieska, 
nachádzajú sa tu kryté bazény, fitness centrum a v zime je možnosť využiť nezakryté 




Verím že nádherná príroda, vhodné podmienky pre rôzne športy a dostatok snehu po 
celú zimnú sezónu budú dobrým lákadlom pre zákazníkov. Samozrejme verím, že kto 




3.4  Marketing 
 
3.4.1  Prieskum trhu 
 
K získaniu informácií o trhu som využila metódu dopytovania. Súčasťou tejto metódy je 
predovšetkým dotazník, tzn. jedná sa o dotazovaciu metódu. Pri prieskume trhu som 
oslovila 250 respondentov. Na základe svojho dotazovania som dospela k výsledku. 
Respondenti sa vyjadrili, že by mali záujem o takýto podnik, ktorý im bude poskytovať 
dobre vybavenú chatu s možnosťou rekreácie v prekrásnom prostredí a s primeranými 
cenami. 
 
3.4.1.1 Výsledky prieskumu trhu 
 
Graf 1 
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3.4.2 Vyhodnotenie prieskumu trhu 
 
Na základe výsledkov som došla k záveru, že veľa ľudí žijúcich v mestách majú záujem 
a takýto podnik. Rušný život veľkomesta radi vymenia na pár dní za kľudný odpočinok 
v prekrásnej prírode. Samozrejme záujem o takýto podnik majú aj ľudia, ktorý nežijú 
priamo vo veľkých mestách, ale majú veľmi radi prírodu a turistiku. 
Medzi mojich cieľových zákazníkov by som zaradila ľudí vo veku od 19 do 50 rokov. 
Zákazníkov som si rozdelila do dvoch skupín. Do prvej skupiny by som zaradila 
zákazníkov vo veku od 19 do 28 rokov. Títo zákazníci budú mať záujem o prenájom 
chaty predovšetkým tak na 2 až 3 noci. Do druhej skupiny som zaradila zákazníkov vo 
veku od 28 do 50 rokov (väčšinou rodiny). Väčšina týchto zákazníkov bude využívať 
chatu na dlhšiu rekreáciu , približne tak na ten týždeň. 
Z dotazníku a z jeho odpovedí som zistila, že ľudia majú radi krásnu slovenskú prírodu. 
Veľa ľudí využíva rekreácie na chatách. Na chatách je im poskytované dostatočné 
súkromie, majú možnosť rôznych športových aktivít a môžu si variť podľa svojich 
zvykov. Ľudia veľmi radi navštevujú chaty po celý rok, tzn. i v zime i v lete. V zime 
predovšetkým z dôvodu návštev lyžiarskych stredísk. V lete vyhľadávajú predovšetkým 
chaty v blízkosti rôznych jazier a termálnych kúpalísk. Samozrejme sú ľudia, ktorí 
v lete vyhľadávajú chaty v prekrásnej prírode za účelom turistiky poprípade kľudného 
večerného posedenia pri ohni s priateľmi. 
 
3.4.3  Rozdelenie zákazníkov 
 
1. Skupina 
Do prvej skupiny by som zaradila rodiny s deťmi. Myslím, že zákazníci budú veľmi 
spokojní. Okolo chaty je prekrásna príroda v ktorej sa deti budú mať možnosť vyšantiť. 
K dispozícii je aj pieskovisko, ktoré určite ocenia tí najmenší. Určite pre malé deti sú 







2. Skupina  
Mladí ľudia vo veku od 19 do 28 rokov. Mladí ľudia radi trávia svoj voľný čas medzi 
priateľmi. Na chate majú dostatok súkromia na rôzne oslavy narodením, dozvuky, 
Silvester alebo len tak na príjemnú dovolenku s priateľmi. Určite ocenia možnosť 
vonkajších grilovačiek a posedenia pri ohni. 
 
3. Skupina 
Zaradila by som sem rôzne firmy. Chatu môžu využívať pre rôzne súkromné akcie, pre 
spojovanie a upevňovanie vzťahov medzi zamestnancami. Môžu si usporiadať rôzne 
súťaže, ktoré určite prispejú k lepšej morálke na pracovisku. 
 
4. Skupina 
Zaradila by som sem ľudí, ktorí milujú lyžovanie a zimné športy. Jedná sa 
o zákazníkov, ktorí budú mojich služieb využívať predovšetkým v zimných mesiacoch. 
Verím, že by sa jednalo o stálych zákazníkov. 
 
5. Skupina 
Do piatej skupiny by som zase zaradila ľudí, ktorí budú opakom ľudí v štvrtej skupine. 
Jednalo by sa o zákazníkov, ktorí by využívali mojich služieb predovšetkým v lete. 
Bolo by to hlavne z dôvodu rôznych letných dovoleniek s možnosťou využitia kúpania 
na termálnom kúpalisku. 
 
6 Skupina 
Do poslednej skupiny by som proste zaradila všetkých, ktorí majú radi krásnu slovenskú 
prírodu. Na Slovensku sa nájde plno ľudí, ktorí sa venujú turistike a radi spoznávajú 
všetky kúty slovenskej prírody. 
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3.4.4  Konkurencia 
 
V oblasti Karhule sa v posledných rokoch veľmi začína rozvíjať cestovný ruch. Určite 
je to dobré pre poskytovanie mojich služieb. Pri získavaní informácií o konkurencii som 
zistila, že v tejto obci nie je veľa zariadení, ktoré by poskytovali rekreačné ubytovanie. 
Medzi hlavných konkurentov by som zaradila tri zariadenia, ktoré som našla na 
internetových stránkach cestovných kancelárií. 
 
Tabuľka č. 3 (Konkurencia) 
Chaty Silné stránky Slabé stránky 
Ubytovanie pri požičovni 
lyží 
- krátka vzdialenosť 
k vleku v zimnej sezóne 
- ubytovanie priamo nad 
požičovňou lyží 
 
- možnosť ubytovania len v 
zime 
- malá kapacita (max. 6 
ľudí)  
Chata č.1  
- existuje už dlho a má 
stálych zákazníkov 
 
- vysoké ceny 
- umiestnená 
v nezaujímavom prostredí 
Chata č.2  
- existuje na trhu dlho má 
stálych zákazníkov 
- je známa na trhu  
- vysoké ceny 
 
Chata - MARTINA  
- nízke ceny 
- príjemný personál  
- umiestnenie chaty 
v príjemnom prostredí 
- veľká kapacita (max. 13 
ľudí) 
- stáli zákazníci 
- zlý prístup ku chate 
v zimných mesiacoch  
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3.4.5  Ciele podniku 
 
Krátkodobé ciele 
• Poskytovanie mojich služby na čo najvyššej úrovni 
• Udržať sa na trhu, získavať stále nových zákazníkov a udržiavať si stálych 
zákazníkov 
• Pokryť všetky náklady 
• Získať zisk 
 
Dlhodobé ciele 
• Udržať na trhu čo najdlhšie 
• Udržanie si získaných zákazníkov 
• Zvyšovať zisk 
 
3.4.6  Reklama, propagácia 
 
Z dôvodu, že sa jedná už o existujúcu chatu, ktorá je na trhu pomerne dlho a má svojich 
stálych zákazníkov nebudem reklame venovať príliš veľkú pozornosť. Svoju chatu 
budem propagovať predovšetkým prostredníctvom cestovných kancelárií. Chatu je 
možné nájsť na internetových stránkach cestovných kancelárií CK Rodo a CK Limba. 
Túto reklamu určite ponechám. Táto reklama má pre mňa mnoho výhod ale samozrejme 
má výhody ja pre uvedené cestovné kancelárie tzn. obidve strany budú spokojné. 
Samozrejme klienti keď využijú rezerváciu mojej chaty cez cestovnú kanceláriu zaplatia 
viacej. Kancelária si prihadzuje k cene okolo 3,32 EUR / 100 Sk,- na viac. 
 
Cestovná kancelária Limba sa orientuje predovšetkým na ubytovanie v Strednej Európe. 
Vo svojej ponuke má predovšetkým chaty, penzióny, hotely a priváty. Samozrejme 
ponúka rôzne typy ubytovania a tiež aj v rôznych cenových reláciách. Medzi klientov 






Výhody zo strany cestovnej kancelárie: 
1. rýchle zaradenie do systému, najneskôr do 14 dní 
2. okamžité a predovšetkým bezplatné zverejnenie na turistickom portálu (napr. 
www.limba.com) 
3. žiadne obmedzenia, možnosť spolupracovať s ďalšími cestovnými kanceláriami 
4. výber propagačných fotografií 
 
Ďalej by som využila služieb Google AdWords. Jedná sa o reklamu na základe 
kľúčových slov. Ako kľúčové slová pre poskytovanie svojej chaty by som zvolila 
„ubytovanie Krahule“, „ubytovanie Kremnické vrchy“. Zákazníkom sa pri vyhľadávaní 
na stránkách Google pomocou mojich kľúčových slov zobrazí moja reklama. Výhodné 
je, že sa reklama bude vlastne zobrazovať mojej cieľovej skupine zákazníkov.      
Zákazníci môžu na moju reklamu kliknúť a tak sa dostanú na moju firmu. Tu si môžu 
objednávať ubytovanie poprípade, získať ďalšie informácie o mojej firme. Výhodou je, 
že služba Google pomôže s vytvorením webovej stránky bezplatne.  
Veľkou výhodou je, že táto reklama nieje až tak finančne náročná. V podstate budem 
platiť až za to, keď zákazník klikne na moju reklamu. Táto služba nemá určené 




3.4.7 SWOT analýza 
 
Tabuľka č. 4 (SWOT analýza) 
Silné stránky 
- nižšia cena porovnaní s konkurenciou 
- slabá konkurencia 
- príjemná pracovníčka 
- rozvíjajúci sa cestovný ruch 
- krásne prostredie 
- znalosť okolia 
Slabé stránky 
- zlý prístup k chate, predovšetkým 
v zimných mesiacoch 
 
Príležitosti 
- dlhé pôsobenie na trhu 
- stáli  zákazníci 
- získavanie výhodnejších úverov 
Ohrozenia 
- nižší zisk než sa predpokladalo 
- výstavba nových chát, nová konkurencie 
-strata schopnosti uhradiť svoje záväzky 
- pokles záujmu o moje služby 
- škaredé leto, zima bez snehu 
 
3.4.7.1  Silné, slabé stránky 
 
Medzi moju najsilnejšiu stránku bude určite patriť, že chata sa na trhu nachádza už od 
roku 2001. Za dobu svojho pôsobenia si získala veľa stálych zákazníkov. Aby zákazníci 
boli neustále spokojní s mojou chatou, budem sa snažiť každý rok chatu obnovovať 
a prispôsobovať rastúcim potrebám klientov. Do tohto obnovovania by som zaradila 
napríklad nový nábytok, vymaľovanie stien a samozrejme starostlivosť o okolie chaty 
(trávnik..). 
Hlavnou slabou stránkou by mohlo byť, že k chate je zlý prístup, predovšetkým 
v zimných mesiacoch. Chata sa nachádza v 990 m nadmorskej výške. V zimných 
mesiacoch bývajú okolo chaty aj 3 m záveje snehu. Chata je umiestnená na kopci 
a niekedy je veľmi obtiažné udržať prístup ku chate bez problémov.  Samozrejme sa 
budem snažiť udržiavať cestu v poriadku , aby sa zákazníci mohli dostať ku chate so 
snehovými reťazami. V prípade, že by bolo príliš veľa snehu a nedalo by sa k chate 
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dostať je možnosť zaparkovať auto na veľkom udržiavanom parkovisku, ktoré je 
osvetlené po celú noc a je na neho vidieť priamo z chaty. 
 
3.4.8  SLEPT analýza (analýza obecného okolia) 
 
V tejto analýze sa zameriavame na 4 základné faktory. Jedná sa o politické, 
ekonomické, sociálno-kultúrne a technologické faktory. 
 










Aktivita spotrebiteľov  
Technologické faktory 




Z hľadiska technologického by som povedala, že moja služba nie je nejako úzko 
spojená. Služba bude v podstate zameraná na poskytovanie rekreačného ubytovania 
zákazníkom. Hlavné náklady budú spojené s kúpou plne vybavenej chaty. Z toho 




Z ekonomického hľadiska je potrebné sledovať veľa vecí, ktoré môžu naše podnikanie 
ovplyvniť. Veľmi dôležitá je úroková miera. Na základe jej zvyšovania by sme museli 
zvyšovať aj naše ceny čo by sa určite zákazníkom nepáčilo. Ďalej je potrebné sledovať 
úrokovú mieru, mieru nezamestnanosti a ďalšie faktory. Veľmi dôležité je aj 
stanovovanie ceny. Ide v podstate o cenu, ktorá bude tvoriť náklady našich zákazníkov. 
Je dôležité aby cena nebola príliš vysoká, aby zákazníci boli spokojní a aby bola 
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zrovnateľná poprípade nižšia ako u konkurencie. Samozrejme cena musí odpovedať 
kvalite ponúkaných služieb. 
 
Politické faktory 
Z hľadiska legislatívy je mnoho zákonov, ktoré je treba brať v úvahu pri podnikaní. 
S mojím podnikaním bude predovšetkým spojené získanie živnostenského oprávnenia. 
Medzi hlavné zákony, ktoré budú súvisieť s mojím podnikaním by som zaradila: 
- živnostenský zákon (zákon o živnostenskom podnikaní): Zákon 
455/1991 Zb. 
- zákon o účtovníctve: Zákon 431/2002 Zb. 
- obchodný zákonník: Zákon 513/1991 Zb. 
- Zákon o dani z príjmov: Zákon 595/2003 Zb. 
Samozrejme tých zákonov je viacej ja som uviedla len pár pre predstavu. 
 
Sociálno – kultúrne faktory 
Svoje služby budem poskytovať v oblasti Kremnických vrchov v obci Krahule. 
Samozrejme počítam, že mojimi zákazníkmi budú ľudia z celého Slovenska poprípade 
aj z Českej republiky. Mojimi zákazníkmi budú predovšetkým fyzické osoby. Bude sa 
predovšetkým jednať o rodiny s deťmi ale samozrejme aj o mladých ľudí ktorí budú 
chcieť stráviť čas so svojimi kamarátmi v prekrásnej prírode Kremnických vrchov. 
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3.4.9  Porterov model 
 
Na základe tohto modelu si stanovým oblasti, v ktorých je možné očakávať najväčšiu 
konkurenčnú silu. 
a) Nová konkurencia (20% na celkovej rivalite) 
Vstup na tento trh je v podstate veľmi jednoduchý. K možnosti poskytovania 
rekreačného ubytovania nie je potrebné žiadne špeciálne vzdelanie ani znalosti. 
K vstupu na trh je potrebná v podstate iba prvotná investícia na nákup alebo 
postavenie chaty. Preto je veľmi dôležité dbať na kvalitu služieb, ktoré budem 
poskytovať, a samozrejme veľmi dôležitá je komunikácia s klientmi. 
b) Hrozba substitutov (30% na celkovej rivalite) 
Samozrejme aj tu je dosť veľká hrozba. Existujú dokonalé substituty v podobe 
ostatných chát, ktoré sa nachádzajú v tejto oblasti. Preto je teda dôležité 
poskytnúť klientom také služby, aby s nimi boli maximálne spokojní a chceli sa 
neustále vracať na moju chatu. Medzi nedokonalé substituty by sa dali zaradiť 
iné rekreačné strediská po celom Slovensku a predovšetkým zahraničie a more. 
c) Sila dodávateľov (10% na celkovej rivalite) 
V tejto oblasti veľké hrozby nevidím. Je to predovšetkým z toho dôvodu že 
nebudem  veľmi závislá na viacerých dodávateľov. Budem v podstate udržiavať 
vzťahy len s jedným dodávateľom, ktorý mi bude dodávať plnenie plynových 
bômb. 
d) Sila zákazníka (20% na celkovej rivalite) 
Zákazníkom pôjde na jednej strane o cenu ale na druhej strane aj o kvalitu 
poskytovaných služieb. Ako som spomínala cena v tejto oblasti je primeraná 
a v súlade s kvalitou , ktorú zákazníkom bude chata poskytovať. 
e) Vnútorná konkurencia (20% na celkovej rivalite) 
Jedná sa o konkurenciu, ktorá podniká úplne v istej oblasti ako ja. Pri analýze 
konkurencie som objavila tri chaty v tej istej oblasti, preto je najdôležitejšie dbať 
na tú kvalitu poskytovaných služieb. 
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3.4.10  Marketingový mix 
 
Product 
Medzi moju hlavnú činnosť bude patriť poskytovanie služieb v oblasti rekreačného 
ubytovania. Medzi produkt nepatrí len konkrétna chata ale aj dizajn, predovšetkým 
kvalita a ďalšie služby, ktoré sú pre zákazníka veľmi dôležité. Zákazníkom bude 
poskytovaná plne vybavená chata, ktorú budú môcť využívať po celý rok, tzn. aj 
v letnej sezóne aj v zimnej sezóne. Možnosť ubytovania bude maximálne pre 13 ľudí. 
Price 
Cena bude rozdielna v závislosti na období. Cena predstavuje hodnotu, za ktorú budem 
chatu prenajímať. V zimných mesiacoch bude vyššia, z dôvodu kúrenia a v letných 
mesiacoch bude nižšia. Cena bude primeraná v závislosti na oblasti umiestnenia chaty 
a v závislosti na vybavení a kvalite chaty. Výška ceny bude záležať aj na tom či budú 
mať zákazníci záujem o prízemie v ktorom sa nachádza biliardový stôl a šípky. 
Samozrejme deti do jedného roka budú mať ubytovanie zadarmo. Cena zahrnuje aj 
rôzne benefity pre stálych zákazníkov, aby mali záujem sa vracať a využívať moje 
služby. Do ceny budem zahrňovať poplatky za elektrickú energiu, vodu, drevo, 
posteľnú bielizeň a záverečné upratovanie. (viz. Kapitola 3.4.13  cenotvorba) 
Place 
Chata sa bude nachádzať v rekreačnej oblasti, v obci Krahule. Táto oblasť sa pyši 
prekrásnou prírodou. Jedná sa o oblasť Kremnických vrchov. Táto oblasť je známa ako 
stred Európy. Je tu veľa možností aktivít. V zime je možné sa venovať lyžovaniu na 
perfektne udržiavanom svahu. V lete je možnosť navštíviť termálne kúpalisko, rôzne 
historické pamiatky a tiež je tu možnosť rôznych športových aktivít. 
Promotion 
Veľmi dôležitá bude komunikácia so zákazníkmi. Je potrebné zisťovať ako boli 
spokojní s rekreáciou, čo sa im páčilo na chate, na okolí a čo by poprípade vylepšili. 
Reklama: keďže chata má stálych zákazníkov a nachádza sa aj na internetových 
stránkach niektorých cestovných kancelárií nebudem venovať veľkú pozornosť 
 reklame. Hlavnou reklamou teda bude umiestnenie mojej chaty na internetových 




3.4.11 Analýza „7S“ 
 
Jedná sa o analýzu interných faktorov. Tieto faktory možno rozdeliť do dvoch skupín: 
a) Tvrdá 3S (stratégia, štruktúra, systémy) 
b) Mäkká 4S (spolupracovníci, schopnosti, štýl, zdieľané hodnoty) 
 
Stratégia 
Do mojej stratégie by som zaradila predovšetkým dosahovanie zisku. Zisk by som 
chcela dosahovať na základe prenajímania chaty. Hlavným cieľom je samozrejme 
uspokojovať potreby zákazníkov a tiež návratnosť vloženého kapitálu. Verím, že môj 
podnik bude schopný sa udržať na trhu a ustáť medzi konkurenciou. 
Štruktúra 
Organizačná štruktúra bude veľmi jednoduchá. Druh organizačnej štruktúry by som 
označila ako funkcionálny. Ja budem vystupovať ako majiteľ chaty a tiež budem viesť 
účtovníctvo. Hneď podo mnou bude jeden zamestnanec. S týmto zamestnancom 
uzavriem dohodu o pomocnej práci. Tento zamestnanec bude mať za úlohu 
predovšetkým upratovanie chaty. Chatu je potreba upratať po každom odchode hostí ale 
samozrejme aj pred príchodom hostí. 
Systémy 
K svojej práci budem využívať počítač s operačným systémom Windows XP 
profesional. K vedeniu účtovníctva budem používať tzv. účtovný program POHODA. 
Samozrejme budem využívať aj služieb internetu. Internet mi poslúži predovšetkým 
k sledovaniu konkurencie a k porovnávaniu cien.  
Spolupracovníci 
Ako som už zmienila budem zamestnávať jedného zamestnanca. Pri výbere 
zamestnanca som sa obrátila na rodinu. Je to predovšetkým z dôvodu, že sa na ňu 
môžem plne spoľahnúť. Budem sa snažiť svojho pracovníka motivovať a stimulovať 
smerom k práci. 
Schopnosti 
Svoje schopnosti v oblasti ekonomiky, riadenia, organizovania, marketingu som získala 
štúdiom na vysokej škole. Verím, že tieto poznatky mi budú nápomocné pri podnikaní. 
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Budem sa snažiť o neustále zdokonaľovanie, sledovať trendy v oblasti môjho 
podnikania aby som dokázala plne uspokojovať potreby svojich zákazníkov. 
Štýl 
Zamestnávať budem jedného zamestnanca, ktorý je v podstate súčasťou rodiny. 
Z tohoto dôvodu by som ako štýl riadenia zvolila štýl laissez – faire. Jedná sa v podstate 
o voľný priebeh, ktorí sa ponecháva zamestnancom. 
Zdieľané hodnoty 
Zdieľané hodnoty alebo tiež kultúra firmy úzko súvisí so spolupracovníkmi. Verím, že 
atmosféra vo firme bude veľmi dobrá. 
 
3.4.12  Dodávateľské vzťahy 
 
Budem mať jediného dodávateľa. Bude sa jednať o dodávateľa Probugas a. s.. Od 




P R O B U G A S a.s. 
Lieskovská cesta 3 
821 06 Bratislava  
 
3.4.13  Cenotvorba 
 
Za hlavný cieľ som si dala udržať si stálych zákazníkov a taktiež získať si nových 
zákazníkov. Môžem povedať, že ceny mojich služieb sú konkurencie schopné 
s ostatnými  cenami chát  v obci Krahule. Do ceny zahrňujem poplatky za elektrickú 
energiu, vodu, drevo, posteľnú bielizeň a záverečné upratovanie. Kapacita chaty je 
maximálne 13 ľudí. K možnosti rezervácie je potrebný počet ľudí minimálne 8. 
Moje služby, teda chatu budú mať zákazníci k dispozícii po celý rok. Ceny sa budú 
meniť podľa toho či sa bude jednať o letnú alebo zimnú sezónu. Ceny budú rozdielne 
predovšetkým z dôvodu spotreby elektrickej energie, tzn. v zimných mesiacoch je 
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väčšia spotreba z dôvodu kúrenia. Dieťa do jedného roku veku je ubytované zadarmo, 
bez nároku na lôžko. 
 
Tabuľka č. 6 (Cena osoba/noc) 
Cena v letnej sezóne 7,30 EUR / 220,- Sk osoba/noc 
Cena v zimnej sezóne 9,29 EUR / 280,- Sk osoba/noc 
 
Tieto ceny platia v prípade, že sa zákazníci skontaktujú priamo so mnou. V prípade, že 
využijú služieb kancelárie cena bude drahšia, a to o 3,32 EUR / 100,- Sk, ktoré si účtujú 
cestovné kancelárie. 
Spôsob platby je rôzny. Samozrejme záleží na dohovore so mnou. Možnosť platby je na 
môj bankový účet a doplatok potom priamo na mieste, alebo prípadne cez cestovnú 
kanceláriu. Je potrebné zaplatiť preddavok vo výške polovice dohodnutej ceny, a to  
minimálne tak dva týždne pred nástupom na chatu.. 
Do ceny sa nezahrnuje rekreačný poplatok, ktorý je vo výške 0,66 EUR /  20,- Sk na 
osobu/deň. Tento poplatok budem vyberať pri odovzdávaní chaty zákazníkom, ktorých 
musím zapísať do Knihy návštev (tzn. celé meno, číslo OP, dátum narodenia, 
národnosť- v prípade že nie je slovenská a dĺžku pobytu), a následne im musím vystaviť 
pokladničný doklad/príjemku po zaplatení rekreačného poplatku. Tento rekreačný 
poplatok sa odovzdáva obci. 
Keď budem chatu odovzdávať klientom budem vyberať tzv. kauciu vo výške 33,19 
EUR / 1000,- Sk. Táto kaucia sa vyberá z dôvodu prípadného poškodenia chaty. 
Samozrejme v prípade, že pri odchode klientov bude všetko v poriadku dostanú kauciu 
v plnej výške naspäť. 
 
Ako som už spomínala chata sa skladá z troch poschodí, a to z prízemia, prvého 
poschodia a z podkrovia. Prízemie je spoplatňované samostatne. Je to predovšetkým 
z dôvodu, že sa ta nachádza biliardový stôl a elektrické šípky. Nie je možné poskytnúť 
prízemie len na niekoľko dní. V prípade, že má zákazník záujem je potrebné si 





Tabuľka č. 7 (Dĺžka pobytu) 
Jeden deň 13,28 EUR / 400,- Sk 
Celý víkend 39,83 EUR / 1 200,- Sk 
Týždeň ( 7 dní ) 92,94 EUR / 2 800,- Sk 
 
V prípade, že by zákazník zrušil svoju rezerváciu nevráti sa mu plná čiastka. Keby 
zrušil svoju objednávku maximálne dva týždne pred termínom dostane iba 50% 
z celkovej dohodnutej ceny. Samozrejme sa môže stať, že by zákazník zrušil 
objednávku jeden týždeň, poprípade pár dní pred termínom. V takomto prípade dostane 
naspäť iba 30% z celkovej dohodnutej ceny. 
 
3.4.14  Analýza rizika 
 




Medzi aktíva, ktoré budem pri podnikaní potrebovať patrí predovšetkým chata, finančné 
prostriedky medzi ktoré môžem zaradiť predovšetkým úver a sľub zo strany poisťovne. 
 
Stanovenie hodnoty jednotlivých aktív 
a) Chata (Aktívum 1) – je najdôležitejším aktívom pre moju firmu. Chata sa bude 
požičiavať mojim klientom. Riziko spojené s požičiavaním chaty je pomerne vysoké. 
Požičiavanie chaty má veľký význam pre firmu, pretože sa jedná o jediný prísun 
finančných prostriedkov. Je tu možnosť vykradnutia chaty alebo napr. požiaru. 
b) Úver (Aktívum 2) – jedná sa tie o veľmi dôležité aktívum. Môj podnikateľský zámer 
závisí predovšetkým na získaní finančných prostriedkov, ktoré sú určené na kúpu chaty. 
Riziko spojené so získaním úveru je tiež veľmi vysoké. 
c) Sľub zo strany poisťovne (Aktívum 3) – s týmto aktívom je spojené veľké riziko, 
ktoré môžeme nazvať aj jedinečným. Môže sa stať, že chata vyhorí, je to vec ktorú 
nemôžeme nijak ovplyvniť. Preto je veľmi dôležité mať chatu poistenú. Poistenie 
majetku je pre firmu veľmi dôležité. 
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Identifikácia hrozieb a slabín 
a) Aktívum 1 – hlavná hrozba súvisí s poškodením poprípade so zničením chaty zo 
strany     klientov, s požiarom alebo s vykradnutím. 
b) Aktívum 2 – hrozba súvisí s možnosťou nezískania úveru od banky.  
c) Aktívum 3 – hrozba môže byť spojená s oneskorením  plnenia. 
 
Pravdepodobnosť vzniku rizika 
a) Aktívum 1 – výskyt tohto rizika je pomerne vysoký. Môže sa stať, že klienti chatu 
poškodia. Z tohto dôvodu sa od klientov vždy vyberá záloha na prípadnú úhradu škôd. 
Samozrejme ak bude pri preberaní chaty od klientov všetko v poriadku zálohu dostanú 
naspäť. Môže sa stať, že mi chatu vykradnú alebo, že chata vyhorí, jedná sa tiež o veľmi 
vysoké riziko. V takom prípade by som musela s podnikaním skončiť aspoň na dobu 
dokým sa chata neopraví. Z tohto dôvodu je veľmi dôležité mať chatu poistenú. 
b) Aktívum 2 – výskyt tohto rizika by som klasifikovala tiež za veľmi vysoký. Úver je 
pre moje podnikanie veľmi dôležitý. Úver potrebujem na to aby som kúpila chatu, ktorá 
bude hlavným a jediným predmetom môjho podnikania. 
c) Aktívum 3 – oneskorenie plnenia zo strany poisťovne býva veľmi častým javom. Je 
to samozrejme veľmi nepríjemná záležitosť. Veľmi dôležitá pri tomto riziku je doba 
trvania oneskorenia. Jedná sa tiež o pomerne vysoké riziko. 
 
Tabuľka č. 8 (Tvrdosť rizík a ich pravdepodobnosť) 
 Vysoká pravdepodobnosť Nízka pravdepodobnosť 
Vysoká tvrdosť Odmietnutia zo strany 
banky, úver (vyhnutie sa 
riziku, redukcie)  
Požiar, vykradnutie 
(poistenie proti riziku 
požiaru) 
Nízka tvrdosť Oneskorenie plnenia zo 
strany poisťovne (retencie 
rizika)  
Poškodenie chaty zo strany 








Je samozrejme možné, že mi chatu môže niekto vykradnúť. Ďalej je možné, že mi chata 
vyhorí. Jedná sa o veľké riziko s ktorým úzko súvisí moje podnikanie. Samozrejme ak 
mi chata vyhorí budem musieť prestať podnikať aspoň po dobu opravy chaty. Pre takéto 
prípady je veľmi dôležité si majetok poistiť. 
 
Vyhnutie sa riziku 
Samozrejme je pre mňa veľmi dôležité získať úver. V prípade, že by sa tak nestalo je 
potreba aby som bola na to pripravená. Túto situáciu môžem vyriešiť tak, že si 
napríklad požičiam peniaze na nákup chaty od svojej rodiny. 
 
Retencia rizika 
Retencia spočíva predovšetkým v tom, že firma čelí rizikám. Vie o rizikách ale 
väčšinou proti nim nerobí žiadne opatrenie. Dobre je využívať túto metódu aj 
s ostatnými metódami. Je samozrejmé, že ak firma na riziká vôbec nereaguje môže aj 
skrachovať. V mojom prípade napríklad poškodenie chaty zo strany klientov vyriešim 
tak, že si od nich vezmem zálohu na prípadné škody. Táto záloha im bude vrátená ak 
bude všetko v poriadku. 
 
Redukcia rizika 
Hlavným účelom redukcie rizika je odstránenie, poprípade zníženie vzniku rizika. 
Dôležité je aby sme vylúčili riziká a aby nedošlo k ohrozeniu firmy. Z tohto dôvodu 
využívame napríklad poistenie. 
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3.5  Manažment 
 
3.5.1  Vlastník chaty 
 
Vlastník podniku:  Martina Bodnárová - Chata MARTINA bude: 
(viď prílohu D) 
meno, priezvisko: Martina Bodnárová 
adresa:   P.V.Rovnianka 10 
   036 01  Martin 
 
3.5.2  Zamestnanci (funkcie, počet) 
 
Majiteľom podniku bude Martina Bodnárová. Medzi moju náplň bude patriť 
vykonávanie všetkých činností v oblasti riadenia, vedenia podniku ale budem 
samozrejme aj pracovníčkou podniku. Budem i vykonávať účtovníctvo. 
Zamestnávať budem iba jedného zamestnanca. Pri hľadaní vhodného zamestnanca som 
sa obrátila na rodinu, na ktorú sa môžem vždy spoľahnúť. 
Svojho zamestnanca budem zamestnávať ako pomocnú silu. Jeho mesačná finančná 
odmena bude vo výške 112,86 EUR / 3 400.- Sk. Samozrejme nevylučujem rôzne 
príplatky. Náplňou tohto zamestnanca bude predovšetkým upratovanie chaty pred 
príchodom a tiež po odchode klientov. 
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3.5.4  Základné miestnosti 
 
Moja kancelária sa bude nachádzať na ulici P.V.Rovnianka 10, 036 01 Martin. Priestory 
kancelárie budú v byte môjho otca. V byte si vyhradím priestory, ktoré budem 
potrebovať na prevádzku môjho podniku a to vo veľkosti 20 m2. 
Vo svojej kancelárii budem mať pracovný stôl, stoličku a predovšetkým počítačovú 
zostavu. 
Chata sa nachádza v chatovej oblasti v obci Krahule, okr. Žiar nad Hronom. Číslo chaty 
je 130. Všetky miestnosti chaty sú plne vybavené potrebným nábytkom. Chata preto 
bude určite poskytovať  pohodlné a predovšetkým úplné rekreačné ubytovanie. 
 
3.5.5  Výpočtové technológie 
 
Na svojej počítačovej zostave budem používať operačný systém Windows XP 
profesional. Na ochranu svojho PC využijem antivírus AVG 7.0 a firewall Microsoft. 
Najviac budem využívať Microsoft Office a to predovšetkým textový editor WORD a 
Excel. Účtovníctvo si budem viesť sama a k tomu budem využívať ekonomický systém 




Martina Bodnárová  






3.6  Finančný plán 
 
Na začiatku mojej živnosti vložím do podnikania nepeňažný vklad. Tento nepeňažný 
vklad bude predstavovať kancelársky stôl a stoličku. Ďalej som sa rozhodla vložiť do 
podnikania vlastné finančné prostriedky v objeme 1 660 EUR / 50 000 SK, ktoré 
poslúžia na nákup počítačovej zostavy a na nákup ďalšieho majetku. 
Na nákup chaty, ktorá bude hlavným predmetom môjho podnikania som sa rozhodla 
využiť služieb banky. Z tohto dôvodu požiadam v Československej obchodnej banke 
o úver vo výške 39 832,70 EUR / 1 200 000 Sk,-. Tento úver budem splácať 10 rokov. 
Výška splátky bude každý rok rovnaká a úroková sadzba je 4,9 % p.a.. 
 
Pre výpočet mojich tržieb som využila informácie z minuloročných priemerov 
obsadenosti chaty, a s minimálnym počtom zákazníkov. Pri výpočte tržieb som 
nepočítala z financiami za prízemie chaty. Je to predovšetkým z toho dôvodu, že 
prízemie je spoplatňované samostatne a zákazníci si ho nemusia prenajímať s celou 
chatou. 
Ihneď na začiatku svojho podnikania som vytvorila jedno pracovné miesto. Jedná sa 
o pomocné práce a mesačnou odmenou 3 400 Sk,- a s medziročným nárastom 7%. 
Pri odpisovaní dlhodobého majetku som využila metódu zrýchleného odpisovania. 
 




3.6.1  Plán investícií 
 
Tabuľka č. 9 (Plán investícií) 
2010 Druh/rok 
 
cena za 1 ks 




Počítačová zostava 1 330/40 000 1 1 330/40 000 0 0 
Spolu 1 330/40 000 X 1 330/40 000 0 0 
 
 
3.6.2  Odpisový plán 
 
Údaje sú v EUR/SK. 
Zrýchlené odpisovanie 
Tabuľka č. 10 (Odpisový plán) 










2010 2011 2012 



















Odpis za 1. rok = vstupná cena : koeficient 
Odpis za ďalšie roky = (2 x zostat. cena) : (koeficient – počet odpisovaných rokov) 







Vc = 40 000,- Sk, 1. od. Skupina, k1 = 4, k2 = 5, doba odpisovanie 4 roky 
1.) odpis = 10 000,- Sk 
2.) odpis = 15 000,- Sk 
3.) odpis = 10 000,- Sk 
4.) odpis =   5 000,- Sk 
 
3.6.3  Plán nákupu ostatného majetku 
 
Údaje sú v EUR/SK. 
Tabuľka č. 11 (Plán nákupu majetku) 
Položka OC Množ. 2010 2011 2012 
Fax s telefónom 132/4 000 1 132/4 000 0 0 
Posteľná 
súprava 2+2 36/1 100 1 36/1 100 0 0 
Rádio 33 / 1 000 1 33 / 1 000 0 0 
Komoda 83 / 2 500 1 0 83 / 2 500 0 
Spolu X X 202 / 6 100 83 / 2 500 0 
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3.6.4  Splátkový plán 
 
O úver požiadam Československú obchodnú banku a.s. v Martine. Požiadam o úver vo 
výške 39 832,70 EUR / 1 200 000,- Sk. Verím, že na základe kvalitne spracovaného 
podnikateľského plánu mi banka vyhovie, i keď v dobe hospodárskej krízy je ťažšie 
získavanie podnikateľských úverov. Jedná sa v podstate o chatu, ktorá má už stálu 
klientelu, ktorú si budem snažiť udržať ale samozrejme bude sa snažiť aj o získavanie 
nových zákazníkov. Ako zástavu za úver by som ručila nemovitosťou, tzn. konkrétnou 
chatou a samozrejme celým svojím majetkom ako FO. Splátka bude konštantná. Úver 
bude splácať po dobu 10 rokov, perióda splácania bude raz do roka a úroková sadzba je 
4,9 % p.a.. Na úrokoch zaplatím celkom 11 502 EUR / 346 509,25 Sk,-. 
 
Tabuľka č. 12 (Splátkový kalendár, čísla su uvedené v EUR) 




Úrok Úmor Stav úveru 
na konci 
1. 39 833 5 133 1 952 3 182 36 651 
2. 36 651 5 133 1 796 3 338 33 313 
3. 33 313 5 133 1 632 3 501 29 812 
4. 29 812 5 133 1 461 3 673 26 140 
5. 26 140 5 133 1 281 3  853 22 287 
6. 22 27 5 133 1 092 4 041 18 245 
7. 18 245 5 133 894 4 239 14 006 
8. 14 006 5 133 686 4 447  9 559 
9. 9 559 5 133 468 4 665 4 894 
10. 4 894 5 133 240 4 894 0 
Celkom  51 335 11 502 39 833  
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3.6.5  Rozpočet mesačných nákladov 
 
Údaje sú v Sk, suma spolu v EUR 
Tabuľka  č.13 (Mesačné náklady) 
Položka/rok 
Nárast 
v % DÚZ 2010 2011 2012 
Mzdy zamestnancov 7 30 3 400 3638 3893 
Platby do fondov, z toho: - - 1100 3544 5666 
 - za zamestnanca - - 36 38 41 
 - za podnikateľa - - 1064 3506 5625 
Prevádzková réžia, z toho: - - 17 114 17 593 17 243 
            
 - vodné, stočné 5 30 2 600 2730 2867 
 - energia 6 30 4 200 4452 4719 
 - plynová bomba (náplň) - - 167 167 167 
 - čistiareň 2 - 2 000 2040 2081 
 - spoje 6 30 500 530 562 
 - reklama - - 100 100 100 
 - drevo (samovýroba) - - 917 917 917 
 - údržba a opravy - - 200 200 200 
 - čistice prostriedky - - 350 350 350 
 - poistenie majetku - - 367 367 367 
 - úroky - - 4880 4490 4080 
 - odpisy DM - - 833 1250 833 









3.6.6  Súvaha 
 
Tabuľka č. 14 (Súvaha) 
Aktíva Pasíva 
Stále aktíva 
Budova (chata)                            1 200 000 
Počítač                                              40 000   
DHM                                                10 000 
Obežné aktíva 
Vlastný kapitál 
Základný kapitál                             50 000 
Cudzí kapitál 
Úver                                            1 200 000 
Celkom                                       1 250 000 Celkom                                        1 200 000   
 
Do drobného hmotného majetku som zaradila telefón, posteľné prádlo, komodu a rádio. 
Tento majetok jednorázovo 100% odpíšem do nákladov. 
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3.6.7  Plán príjmov a výdavkov 
 
Tabuľka č. 15 (Príjmy, výdavky) 
Položka/rok 2010 2011 2012 
Daňové príjmy       
Predaj výrobkov a služieb 499 040 523 992 560 671 
Ostatné príjmy 0 0 0 
Príjmy celkom 499 040 523 992 560 671 
Daňové výdavky       
Nákup materiálu 0 0 0 
Mzdy zamestnancov 37 400 43 418 46 457 
Platby do fondov, z toho: 13 161 42 524 67 985 
 - za zamestnanca 393 456 488 
 - za podnikateľa 12 768 42 068 67 498 
        
Prevádzková réžia, z toho: 194 164 198 196 196 468 
 - vodné, stočné 28 600 32 630 34 262 
 - energia 46 200 53 172 56 362 
 - plynová bomba (náplň) 2 004 2 004 2 004 
 - čistiareň 24 000 24 480 24 970 
 - spoje 5 500 6 330 6 710 
 - reklama 1 200 1 200 1 200 
 - dravo ( samovýroba) 11 000 11 000 11 000 
 - údržba a opravy 2 400 2 400 2 400 
 - čistice prostriedky 4 200 4 200 4 200 
 - poistenie majetku 4 400 4 400 4 400 
 - úroky 58 560 53 880 48 960 
 - výdavky na nákup ostatného 
majetku 6 100 2 500 0 
    




odpisy DM 10 000 15 000 10 000 
Výdavky celkom vrátane 
odpisov DM 254 725 299 138 320 910 








Daň 46 420 42 722 45 175 








Nedaňové príjmy 1 250 000 0 0 
 - úvery a pôžičky 1 200 000 0 0 
 - peňažný vklad podnikateľa 50 000 0 0 
 - dotácie 0 0 0 
Nedaňové výdavky 303 990 253 990 249 990 
 - nákup DM 40 000 0 0 
 - výdavky na osobnú spotrebu 110 000 100 000 96 000 
 - splátky úverov a pôžičiek 153 990 153 990 153 990 
    
CASH FLOW    
Peňažné prostriedky na začiatku 
obdobia 0 1 201 525 1 188 589 
 + daňové príjmy 499040 523 992 560 671 
 - daňové výdavky (bez odpisov 
DM) 244 725 284 138 310 910 
 + nedaňové príjmy 1 250 000 0 0 
 - nedaňové výdavky 303 990 253 990 249 700 
Peňažné prostriedky na konci 
obdobia (EUR/Sk) 
39 843,49/ 
1 200 325 
39 414,09/ 
1 187 389 
39 455,95/ 







3.6.8  Rozpočet mesačných tržieb 
 
Tabuľka č. 16 (ceny v roku 2009) 
Ceny v roku 2009   
Letná a jarná cena (EUR/SK) 7,30 / 220 
Zimná a jesenná cena 
(EUR/SK) 9,29 / 280 
 
Tabuľka č. 17 (obrat v lete) 
Predpokladaný obrat za letné mesiace, 
počet osôb 8 
Mesiac Deň mesiac/tržba 
Jún 30dní 1 760 52 800 
Júl 31 dní 1 760 54 560 
August 31 dní 1 760 54 560 
Spolu (EUR/SK) 5 374,76 / 161 920 
 
Tabuľka č. 18 (obrat v zime) 
Predpokladaný obrat za zimné mesiace, 
počet osôb 8  
Mesiac Deň mesiac/tržba 
December 31 dní 2 240 69 440 
Január 31 dní 2 240 69 440 
Február 28 dní 2 240 62 720 
Spolu (EUR/SK) 









Tabuľka č. 19 (obrat na jar) 
 
 
Tabuľka č. 20 (obrat na jeseň) 
Predpokladaný obrat za jesenné mesiace, 
počet osôb 8 
Mesiac Deň mesiac/tržba 
September 8 dní 2 240 17 920 
Október 10 dní 2 240 22 400 
November 15 dní 2 240 33 600 
Spolu (EUR/SK)   2 453,69 / 73 920 
 
Tabuľka č. 21 (tržby v prvom roku podnikania) 
Plán tržieb za prvý rok 
podnikania (EUR/Sk) 
Mesiace Cena 
Leto  5 374,76 / 161 920 
Jar 2 044,75 / 61 600 
Jeseň 2 453,69 / 73920 
Zima 6 691,89 / 201 600 




Predpokladaný obrat za jarné mesiace, počet 
osôb 8 
Mesiac Deň mesiac/tržba 
Marec 10 dní 1 760 17 600 
Apríl 10 dní 1 760 17 600 
Máj 15 dní 1 760 26 400 
Spolu (EUR/SK) 2 044,75 / 61 600 
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V ďalšom roku podnikania tj. 2011 plánujem zvýšiť ceny o 5 %. V treťom roku 
podnikania 2012 ceny zdvihnem o 7%. Toto zdvihnutie cien bude z dôvodu, že sa aj 
mne zvýšia určité náklady. Jedná sa o náklady potrebná k prevádzkovaniu mojej chaty. 
Môžeme sem zahrnúť náklady na energiu, vodné, stočné, mzda zamestnanca a čistiareň. 
 
Tabuľka č. 22 (nárast tržieb v roku 2011) 
Nárast tržieb v roku 2011: o 5% 
Plán. tržby za 2 rok podnikania 17 393,35 / 523 992 
 
Tabuľka č. 23 (nárast tržieb v roku 2012) 
Nárast tržieb v roku 2012: o 7% 
Plán. tržby za 3 rok podnikania 18 610,87 / 560 671 
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V nasledujúcich tabuľkách som spočítala budúce náklady a výnosy pre optimistickú 
a pesimistickú variantu. V pesimistickej variante som znížila výnosy z ubytovania 
o 40%. 
 
Tabuľka č. 24 (predpokladaný výkaz ziskov a strát – optimistické tržby) 
Výkaz ziskov a strát 2010 2011 2012 
Výnosy za 









Mzdové náklady 50 561 85 942 114 442 
Vybavenie 6 100 2 500 0 
Vodné, stočné 28 600 32 630 34 262 
Energia 46 200 53 172 56 362 
Plynová bomba 
(náplň) 2 004 2 004 2 004 
Čistiareň 24 000 24 480 24 970 
Spoje 5 500 6 330 6 710 
Dravo ( samovýroba) 11 000 11 000 11 000 
Údržba a opravy 2 400 2 400 2 400 
Čistiace prostriedky 4 200 4 200 4 200 
Poistenie majetku 4 400 4 400 4 400 
Úrok z úveru 58 560 53 880 48 960 






















Tabuľka č. 25 (predpokladaný výkaz ziskov a strát . pesimistické tržby) 
Výkaz ziskov a ztrát 2010 2011 2012 
Výnosy za 









Mzdové náklady 50 561 85 942 114 442 
Vybavenie 6 100 2 500 0 
Vodné, stočné 28 600 32 630 34 262 
Energia 46 200 53 172 56 362 
Plynová bomba 
(náplň) 2 004 2 004 2 004 
Čistiareň 24 000 24 480 24 970 
Spoje 5 500 6 330 6 710 
Dravo ( samovýroba) 11 000 11 000 11 000 
Údržba a opravy 2 400 2 400 2 400 
Čistiace prostriedky 4 200 4 200 4 200 
Poistenie majetku 4 400 4 400 4 400 
Úrok z úveru 58 560 53 880 48 960 


















3.6.9  Plán majetku a záväzkov 
 
Tabuľka č. 26 (majetok, záväzky) 
Ukazovateľ 




Plán v r. 
2012 
        
MAJETOK       
        
Nehmotný dlhodobý majetok v ZC 0 0 0 
        
Hmotný dlhodobý majetok v ZC 30 000 15 000 5 000 
Samostatné hnuteľné veci a súbor hnut. 
vecí 30 000 15 000 5 000 
        
Zásoby 0 0 0 
 - materiál 0 0 0 
 - nedokončená výroba 0 0 0 
 - tovar 0 0 0 
        
Krátkodobé pohľadávky  0 0 0 
        
Krátkodobý finančný majetok 
(EUR/Sk) 
39 883,32/ 
1 201 525 
39 453,93/ 
1 188 589 
39 495,78/ 
1 189 850 
        
MAJETOK CELKOM (EUR/Sk) 
40 879,14/ 
1 231 525 
39 951,84/ 
1 203 589 
39 661,75/ 
1 194 850 
        
Záväzky       
        
Rezervy 0 0 0 
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Krátkodobé záväzky (1 + 2 + 3) 57 384 54 338 57 864 
1. Záväzky voči dodávateľom  7 300 7712 8147 
2. Záväzky voči zamestnancom a 
poisťovniam  3 436 3 676 3 934 
3. Záväzky voči ŠR 46 648 42 950 45 783 
Bankové úvery 1 200 000 0 0 
        
Záväzky celkom (EUR/Sk) 
41 737,50/ 





    
Rozdiel majetku a záväzkov 
(EUR/Sk) 
- 858,36/ 
- 25 859 
38 148,14/ 
1 149 251 
37 741,02/ 
1 136 986 
 
   
ZDROJE CELKOM (EUR/Sk) 
40 879,14/ 
1 231 525 
39 951,84/ 
1 203 589 
39 661,75/ 
1 194 850 
 
 
3.6.10  Súhrn  
 
V praktickej časti som sa zamerala na tvorbu návrhu vlastného podnikateľského plánu. 
Plán je zameraný na podnikanie v oblasti poskytovanie rekreačného ubytovania. Chatu 
so naplánovala poskytovať zákazníkom po celý rok. V tejto kapitole som sa venovala 
predovšetkým opisu služby, tzn. ako by to všetko malo fungovať, ďalej som tu 
spracovala plno analýz, medzi ktoré môžem zaradiť napríklad prieskum trhu, analýzu 
konkurencie, analýzu svojich silných a slabých stránok atď.. Zamerala som sa 
samozrejme na zákazníkov a na ich potreby. V závere tejto kapitoly som vytvorila 




4  Záver 
 
Na záver by som zhodnotila splnenie mojich cieľov, ktoré som si definovala na začiatku 
diplomovej práce. Prvým mojím cieľom bolo úspešné spracovanie teoretických 
poznatkov. Myslím, že sa mi podarilo spracovať potrebné teoretické poznatky 
a predovšetkým, že mi pomohli pri vlastnom návrhu podnikateľského plánu. Pri 
zostavovaní plánu som sa opierala o teóriu, ktorá bola zameraná predovšetkým na 
teoretické poznatky z oblasti podnikania a tvorby podnikateľského plánu. 
Druhým mojím cieľom bolo vytvorenie vlastného podnikateľského plánu. Verím, že 
i tento cieľ sa mi podarilo zvládnuť. Spracovala som podnikateľský plán na 
poskytovanie rekreačného ubytovania. Zákazníci môžu využívať moje služby po celý 
rok. 
Ako tretí cieľ som si stanovila vypracovanie potrebných analýz. V praktickej časti som 
sa zamerala predovšetkým na analýzy, ktoré by mali byť súčasťou každého 
podnikateľského plánu (SLEPT, SWOT, Porter, ...). 
V tomto závere sa teda venujem tomu, v akej miere sa mi podarilo splniť stanovené 
ciele. Verím, že som svoje stanovené ciele pri vypracovaní analýz splnila, a že mi 
pomohli pri vypracovaní mojej diplomovej práce až do konca. 
 
Vrátila by som sa ešte k hypotézam, ktoré som si tiež definovala na začiatku diplomovej 
práce. V závere môžem povedať, že sa mi potvrdila hypotéza číslo jeden. Jedná sa o to, 
že na základe vypracovaného podnikateľského plánu v tejto oblasti môžem začať 
podnikať. Zákazníci sa vyjadrili, že by mali záujem o moje služby a samozrejme že by 
boli ochotní za ne platiť požadovanú cenu. Na základe analýzy konkurencie som tiež 
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OBVODNÝ ÚRAD V ..Martine... 





voľnej, remeselnej alebo viazanej živnosti fyzickou osobou s bydliskom na území SR 
 
 
Podľa § 45 a 46 zákona č.455/1991 Zb. o živnostenskom podnikaní v znení neskorších predpisov, 
ohlasujem: 
priezvisko: Bodnárová meno: Martina titul: Bc. 
rodné číslo: 855327/8151 bydlisko: P.V.Rovnianka 10, 036 01  Martin 
obchodné meno: Martina Bodnárová – Ubytovanie Martina 
miesto podnikania: P.V.Rovnianka 10, 036 01  Martin 




Poskytovanie ubytovacích služieb 
 
deň začatia živnosti: 1.1.2010 deň ukončenia podnikania: 
 
prevádzkareň - združená prevádzkareň - súvisiaci priestor* (adresa): 
2.predmet podnikania: 
 








deň začatia živnosti4): deň ukončenia podnikania5): 
 




deň začatia živnosti4): deň ukončenia podnikania5): 
 




deň začatia živnosti4): deň ukončenia podnikania5): 
 
prevádzkareň - združená prevádzkareň - súvisiaci priestor* (adresa): 
6.predmet podnikania: 
deň začatia živnosti4): deň ukončenia podnikania5): 
 
prevádzkareň - združená prevádzkareň - súvisiaci priestor* (adresa): 
7.predmet podnikania: 
deň začatia živnosti4): deň ukončenia podnikania5): 
 





Odbornú spôsobilosť preukazujem nasledovnými dokladmi: 
 
Oprávnenie užívať nehnuteľnosť (miesto podnikania, prevádzkarne) preukazujem: 
 
Vyhlasujem, že uvedené údaje sú pravdivé, že žiadny osobitný zákon mi neobmedzuje alebo 
nevylučuje prevádzkovať živnosť a že na môj majetok nebol ukončený konkurz ani nebol 
návrh na konkurz zamietnutý pre nedostatok majetku, že mi súdom ani správnym orgánom 
nebol uložený zákaz činnosti týkajúci sa vykonávania živnosti. 
 







      
      x výpis z registra trestov 
       x ustanovenie, súhlas a vyhlásenie zodpovedného zástupcu 
       x kolková známka v hodnote 1000,-Sk resp. doklad o zaplatení správ. poplatku  
 




 Bydliskom na území Slovenskej republiky sa rozumie trvalý pobyt na území Slovenskej republiky, prípadne dlhodobý pobyt alebo trvalý 
pobyt na území Slovenskej republiky na základe povolenia podľa osobitného  predpisu; u štátnych občanov Slovenskej republiky s 
dlhodobým alebo trvalým pobytom mimo územia Slovenskej republiky je ním ohlásený prechodný pobyt na území Slovenskej republiky a 
u štátnych príslušníkov členských štátov Európskych spoločenstiev s bydliskom v členskom štáte, je ním ohlásený pobyt cudzinca. 
2)
 adresa, z ktorej sa riadi a organizuje podnikateľská činnosť 
3)
 uvádza sa, iba ak už bolo pridelené 
4)
 vyplní sa iba ak chcete začať prevádzkovať živnosť neskorším dňom ako je deň ohlásenia 
5)
 vyplní sa iba ak chcete prevádzkovať živnosť na dobu určitú 
6)
 preukazuje sa u remeselných a viazaných živností (pre jednotlivé predmety podnikania) - výučným listom, vysvedčením,  
   diplomom, oprávnením, atď. 
7)
 vyplní sa v prípade, ak nehnuteľnosť, v ktorej je zriadená prevádzkareň alebo miesto podnikania, má adresu  odlišnú od  
   miesta bydliska - napr. listom vlastníctva, nájomnou zmluvou, zmluvou o budúcej zmluve  
8)
 nie starší ako 3 mesiace 
* Prevádzkarňou sa rozumie priestor, v ktorom sa prevádzkuje živnosť.  
  Združenou prevádzkarňou sa rozumie trvalo zriadený priestor, v ktorom sa prevádzkuje výrobná živnosť na účel výroby  
  finálneho produktu v prípade,  ak pracovný, technický alebo technologický postup prác nadväzuje na seba alebo inak spolu  
  súvisí. 
  Za súvisiace priestory sa považujú: sklady, stanovištia a odstavné plochy pre motorové vozidlá, garáže a priestory určené na  
  zabezpečenie údržby a technickú kontrolu vozidiel, miesto podnikania, výstavné priestory a vzorkové predajne, priestory na  
  prijímanie zákaziek alebo tovaru a na jeho vydávanie, kancelárie a pod. 
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Príloha B – Žiadosť o výpis z registra trestov 
 
ŽIADOSŤ O VÝPIS Z REGISTRA TRESTOV 




miesto pre  










Generálny konzulát SR 
 
 
1.   Rodné priezvisko 
Bodnárová 
4. Dátum narodenia 
27.03.1985 
7.  Rodné číslo 
855327/8151 
 
2.  Meno 
Martina 
 







3.  Terajšie priezvisko 
Bodnárová 
 
6. Okres alebo štát narodenia 
ČR 
10. Číslo občianskeho preukazu 




12.  Priezvisko otca 
Bodnár 
 
Pečiatka zastupiteľského úradu, ktorý overil správnosť údajov 
 
Dátum                                                           Podpis pracovníka 
13.  Meno otca 
Boris 
 
ZÁZNAM REGISTRA TRESTOV 














Príloha C – Dohoda o vykonaní práce 
 
Dohoda o vykonaní práce 
 
uzatvorená podľa § 226 zákonníka práce (zákon č. 311/2001 Z. z.) 
 
Zamestnávateľ: 
Obchodné meno: Martina Bodnárová – Ubytovanie Martina 
Sídlo:   P.V.Rovnianka 10, 036 01  Martin 
IČO:    11553399 
Zastúpený:   Martina Bodnárová – majiteľ 





Meno a priezvisko: Petra Bodnárová 
Bydlisko:  Aurela Stodolu 17, 036 01  Martin 
Dátum narodenia: 28.6.1989 
Rodné číslo:  895628/6547  
       (ďalej len „zamestnanec“)  









Doba trvania dohody 
 
Zamestnanec sa zaväzuje vykonávať od 2.1.2010, upratovacie a pomocné práce na chate 
podľa pokynov majiteľa chaty Martiny Bodnárovej. Práce môžu byť vykonávané počas 
celého týždňa vrátane soboty a nedele. Pracovná doba nieje konkrétne určená záleží na 
príchode a odchode hostí. 
 
Článok III. 
Rozsah odpracovaných hodín 
 










Odmena za vykonanú prácu 
  
Mesačná finančná odmena bude vo výške 112,86 EUR / 3 400.- Sk. Možnosť rôznich 




V Martine dňa 22. decembra 2006 
 
Zamestnávateľ :      Zamestnanec: 
 
 
.............................................                                               ......................................  
 
Martina Bodnárová      Petra Bodnárová 
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Príloha D – Kúpna zmluva o prevode vlastníctva k nehnuteľnosti 
 




Meno a priezvisko:   Lenka Fikarová  
Rodné číslo:    705624/8754 
Bydlisko:    Gándhiho 11, 036 01  Martin 
Číslo OP:    365778104  





Meno a priezvisko:   Martina Bodnárová 
Rodné číslo:    855327/8151 
Bydlisko:    P.V.Rovnianka 10, 036 01  Martin 
Číslo OP:    111569447 








Predávajúci má na základe kúpnej zmluvy zo dňa 21. 2. 2000, ktorej vklad do katastra 
nehnuteľností bol povolený rozhodnutím Katastrálneho úradu v Martine zo dňa 3.3. 
2000 č.j. V4-5467/99, vo výlučnom vlastníctve nehnuteľnosti nachádzajúce sa v kat. 
území Krahule, okres Kremnica., a to pozemok, parc. č. 125 – zast. plochy o výmere 
654 m2 a dom s. č. 130 postavený na parc. č. 125, všetko nehnuteľnosti zapísané na LV 
č. 333 v katastri nehnuteľností vedenom Katastrálnym úradom v Martine – Správa 




Predávajúci predáva nehnuteľnosti uvedené v článku I so všetkými súčasťami a 
príslušenstvom za dohodnutú kúpnu cenu 39 832,70 EUR / 1 200 000,- Sk (slovami 
milióndvestotisíc korún) kupujúcemu, ktorý predmetné nehnuteľnosti za vyššie uvedenú 
cenu kupuje. 
 
Nehnuteľnosť bola ocenená znaleckým posudkom č. 11/2009, ktorý bol vypracovaný 
znalcom Ing. Martinom Novotným dňa 10. 11. 2009. Úradná hodnota prevádzaných 







Kúpnu cenu 39 832,70 EUR / 1 200 000,- Sk zaplatil kupujúci predávajúcemu pred 





Predávajúci  prehlasuje, že na prevádzaných nehnuteľnostiach neviaznu dlhy, ťarchy, 
vecné bremená ani iné právne povinnosti a právny stav nehnuteľností zodpovedá 
údajom zapísaným ku dňu prevodu v liste vlastníctva. 
 
Predávajúci oboznámil kupujúceho s technickým stavom nehnuteľností uvedených v 





Kupujúci nadobudne Vlastnícke právo k nehnuteľnostiam, ktoré sú predmetom tejto 
kúpnej zmluvy, dňom povolenia vkladu vlastníckeho práva Katastrálnym úradom v 
Martine – Správa katastra pre mesto Martin. 
 
Na základe tejto zmluvy zmluvné strany žiadajú, aby bol vykonaný nasledovný zápis do 
novozaloženého LV : 
kat. územie Krahule - okres Kremnica. 
A LV : 
parc. č. 123 – zast. plochy o výmere 654 m2 
dom s. č. 130 postavený na parc. č. 123 
B LV : 
Kupujúci: FO – Martina Bodnárová, 855327/8151, P.V.Rovnianka 10, 036 01  Martin 
  




Táto zmluva je vyhotovená v štyroch rovnopisoch, každá strana obdrží po dvoch. 
Strany zmluvy prehlasujú, že zmluva bola spísaná podľa ich skutočnej a slobodnej vôle, 
s jej obsahom súhlasia, čo potvrdzujú vlastnoručnými podpismi.  
 




...........................                                                                     ..................................  
Predávajúci         Kupujúci  
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Kupujúci: Obchodné meno: Martina Bodnárová – Ubytovanie Martina 
  Miesto podnikania: P.V.Rovnianka 10, 036 01 Martin 
  Zastúpené:  Bc. Martina Bodnárová, majiteľ 
  Bankové spojenie: VÚB, a. s., pobočka Martin 
  Číslo účtu:  658321147/0200 
  IČO:   11553399 
  (v ďalšom uvedený ako kupujúci) 
 
Spoločnosť zapísaná v Živnostenskom registri Obvodného úradu Martin, odbor 
živnostenský a ochrany spotrebiteľa, číslo zápisu 305-07-01-14. 
 
 
Predávajúci:  Obchodné meno: Štefan Kasala – Počítačové zostavy  
  Miesto podnikania: M.R. Štefánika 20, 036 01  Martin 
  Zastúpené:  Mgr. Štefan Kasala, predajca 
  Bankové spojenie: VÚB, a. s., pobočka Martin 
  Číslo účtu:  6554621064/0200 
  IČO:   58679123 
   (v ďalšom uvedený ako predávajúci) 
 









Predávajúci sa zaväzuje dodať kupujúcemu počítačovú zostavu, a kupujúci sa 





 Kupujúci sa zaväzuje zaplatiť predávajúcemu za predmet kúpy 1.327,76 EUR / 
40 000,- Sk, slovom štyridsaťtisíc slovenských korún spolu s DPH. 








 Predávajúci sa zaväzuje dodať predmet kúpy uvedený v č. I. tejto zmluvy 
 dňa  10.01 2010 .  





Zabalený tovar prevezme kupujúci v predajni predávajúceho na ulici M.R. 




Doklady nutné na prevzatie a užívanie tovaru 
 




Obaly a balenie 
 
 Predmet kúpy bude zabalený obvyklým spôsobom tak, aby nedošlo k jeho 




Nadobudnutie vlastníckeho práva k predmetu zmluvy 
 
 Kupujúci nadobudne vlastnícke právo prevzatím predmetu zmluvy a úplným 





 Záručná doba trvá 24 mesiacov od dňa prevzatia tovaru. Záručná doba sa 
















1. V prípade, že sa predávajúci omešká s dodaním tovaru má kupujúci právo na 
zmluvnú pokutu vo výške 300 korún  za každý deň omeškania. 
2. V prípade, že sa kupujúci omešká so zaplatením kúpnej ceny má predávajúci 





Zodpovednosť za vady tovaru 
 
Predávajúci zodpovedá za vady tovaru, ktoré má pri prevzatí a za vady, ktoré sa 







1. Zmluva nadobúda platnosť dňom podpisu oboma zmluvnými stranami. 
2. Zmluvu je možné zrušiť alebo zmeniť po vzájomnej dohode zmluvných strán 
v písomnej forme. 
3. Obidve zmluvné strany prehlasujú, že sa oboznámili s obsahom tejto 
zmluvy, že nebola dohodnutá v tiesni ani za inakšie nevýhodných 
podmienok a že je uzavreli z vlastnej vôle, určite, vážne a zrozumiteľne. 
4. Táto zmluva je vyhotovená v štyroch vyhotoveniach. Každá zmluvná strana 










.............................................                ............................................. 
        za kupujúceho       za predávajúceho 
              majiteľ                         predajca 
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Príloha F – Životopis 
 





dátum narodenia: 27. 03. 1985 
rodinný stav:  slobodná 
tel. č.:   777 138 254 




2000 - 2004  Stredná škola podnikania 
Matin(maturitní zkouška – Mat, ekonomie, podnikatelský plán, 
SJ, účetnictví, marketing, management) 
2004 – 2007 Vysoké učení technické v Brně, Fakulta podnikatelská, ústav 




Počas štúdia na SŠP 2003 – firma CHLADEX (účetovníctvo, práca s PC) 
2006 – MEDIASERVIS (telemarketing) 




anglický jazyk: pasívne 




práca s Pc  dobrá znalosť MS Word, Excel, PowerPoint, Access 
   využívanie internetu a jeho služieb   
 
Záujmy a aktivity 
 




vodičský preukaz skupiny B 
 
Martin 10. 11.  2009 
        ......................................... 
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Príloha G – Dotazník 
 
Vážení občania rada by som vás poprosila o vyplnenie stručného dotazníku, ktorý sa 
týka Vášho názoru na dovolenku na Slovensku. Vyplnením tohto dotazníku mi  
pomôžete pri vypracovaní diplomovej práce.   
 
Dotazník 
(Vami zvolenú odpoveď zakrúžkujte) 
 




c) Nechodím na dovolenku 
 
2. Aký dlhý čas trávite na dovolenke? 
 
a) 2 – 3 dni 
b) 5 dní 
c) 7 dní 
d) 8 a viac dní 
 
3. Čo najradšej robievate na dovolenke? 
 
a) lyžujem 
b) chodím na turistiku 









c) áno, ale nebol/a som tam 
d) nie, ale rád/a ju spoznám 
 
 
Vopred Vám ďakujem za spoluprácu a tiež za ochotu vyplniť dotazník. 
